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ABSTRACT 
 
This study aims to determine the marketing strategy and furniture export 
performance applied in P.T. Sejati Cipta Mebel Kartasura, knows the factors of 
strengths, weaknesses, opportunities and risks, and analyzes the right strategies 
used by the company to increase the volume of furniture export sales. This type of 
research is descriptive with a qualitative approach. The analytical method used is 
the data analysis of the Miles Huberman model with 3 interactive models namely 
data reduction, data presentation, and conclusion drawing and SWOT analysis. 
The results of the study show that the company's greatest strength lies in the 
quality of furniture products owned by P.T. Sejati Cipta Mebel Kartasura is 
guaranteed, while the company's biggest weakness lies in the expensive furniture 
production costs. The company's biggest opportunity is the support from the 
government and export market demand that is still wide open, while the company's 
biggest threat is the price of raw materials is expensive and there is an increase in 
timber prices. 
In addition, the marketing strategy of the results of this study is an intensive 
strategy namely market penetration strategy, market development strategy, and 
product development strategy, integration strategy (vertical integration strategy 
upwards), and concentration strategy. Whereas for alternative strategies that can 
be applied in the future on P.T. Sejati Cipta Mebel is an intensive strategy with 
three strategies namely market penetration strategy, market development strategy, 
and product development strategy. 
Keywords: Marketing Strategy, Export Performance, Volume of Sales, Export, 
Furniture and Crafts, Intensive Strategy, Integration Strategy, and Concentration 
Strategy 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dan kinerja 
ekspor mebel yang diterapkan di P.T. Sejati Cipta Mebel Kartasura, mengetahui 
faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaaman, dan menganalisis strategi yang 
tepat digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan lagi volume penjualan ekspor 
mebel. Jenis penelitian ini adalah deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Metode 
analisis yang digunakan adalah analisis data model Miles Huberman dengan 3 
model interaktif yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan dan 
analisis SWOT.  
Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa kekuatan terbesar perusahaan 
terletak pada kualitas produk furniture yang dimiliki P.T. Sejati Cipta Mebel 
Kartasura terjamin, sedangkan kelemahan terbesar perusahaan terletak pada biaya 
produksi mebel yang masih mahal. Peluang terbesar perusahaan adalah adanya 
dukungan dari pemerintah dan permintaan pasar ekspor yang masih terbuka lebar, 
sedangkan ancaman terbesar perusahaan adalah harga bahan baku mahal dan 
adanya kenaikan harga kayu  
Selain itu untuk strategi pemasaran dari hasil penelitian ini adalah strategi 
intensif yaitu strategi penetrasi pasar, strategi pengembangan pasar, dan strategi 
pengembangan produk, strategi integrasi (strategi integrasi vertikal ke atas), dan 
strategi konsentrasi. Sedangkan untuk alternatif strategi yang dapat diterapkan di 
masa mendatang di P.T. Sejati Cipta Mebel adalah strategi intensif dengan tiga 
strategi yaitu strategi penetrasi pasar, straetgi pengembangan pasar, dan strategi 
pengembangan produk. 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Kinerja Ekspor, Volume Penjualan, Ekspor, 
Mebel dan Kerajinan, Strategi Intensif, Strategi Integrasi, dan Strategi Konsentrasi. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Perdagangan internasional sekarang ini, telah menjadi aspek penting dari 
perekonomian negara dan menjadi kebutuhan di setiap negara yang baru berusaha 
untuk maju khususnya di bidang perekonomian (Ichwanda, et al. 2015). Alasan 
negara melakukan kegiatan perdagangan internasional dikarenakan adanya tujuan 
untuk mencapai skala ekonomis dalam proses produksi dan adanya perbedaan 
antara satu negara dengan negara lain (Siregar, et al. 2017). 
Menurut Ichwanda, et al (2015), di era globalisasi dalam perkembangan 
dunia bisnis yang semakin ketat ini dan banyaknya persaingan memaksa para 
pelaku bisnis untuk memiliki startegi yang inovatif untuk bersaing. Selain itu 
dampak dari globalisasi juga memberikan suatu peluang usaha bisnis bagi 
perusahaan untuk melakukan pemasaran internasional. Menurut Tjiptono (2008), 
alternatif yang dapat dipilih oleh perusahaan untuk memasuki pasar internasional 
adalah dengan melakukan pemasaran ekspor, baik itu ekspor secara langsung atau 
ekspor tidak langsung. 
Undang-Undang Nomor 7 Tahun 2014 tentang perdagangan, yang mengatur 
perdagangan ke luar negeri atau ekspor (www.hukumonline.com). Ekspor sebagai 
suatu kegiatan mengeluarkan barang keluar daerah pabean sesuai dengan Undang-
Undang Kepabean (www.beacukai.com). Ekspor merupakan suatu strategi utama 
yang akan digunakan perusahaan untuk memasarkan barangnya dan melakukan 
persaingan di tingkat internasional. Ekspor juga merupakan salah satu sumber 
2 
 
devisa yang dapat diandalkan sebagai cadangan devisa negara (Ichwanda, et al. 
2015) 
Menurut Assauri (2008), pemasaran sebagai suatu alat dari perkembangan, 
keberlangsungan hidup perusahaan dan untuk mencapai suatu tujuan atau sasaran 
perusahaan. Pemasaran juga menentukan kembalinya suatu dana hasil dari operasi 
perusahaan. Sedangkan untuk pencapaian keuntungan perusahaan akan ditentukan 
pada kemampuan perusahaan dalam memasarkan produk perusahaan. Strategi 
pemasaran ekspor digunakan karena resiko yang ditimbulkan lebih rendah serta 
dalam hal permodalan hanya mengeluarkan lebih sedikit apabila dibandingkan 
dengan strategi pemasaran lainnya (Tjiptono, 2008).  
Salah satu produk atau barang yang di ekspor ke luar negeri oleh Indonesia 
adalah mebel. Industri mebel Indonesia merupakan salah satu dari sektor industri 
yang berkembang di setiap tahunnya. Kebutuhan akan produk dari industri mebel 
yang terus meningkat disebabkan oleh sektor industri yang mampu memberikan 
desain interior serta nilai-nil artistik yang unik sehingga mampu memberikan 
kenyamanan bagi para konsumen. Hasil dari industri mebel Indonesia kini juga 
berperan penting sebagai sumber devisa bagi suatu negara karena peminat produk 
tidak hanya dari dalam negeri tetapi juga dari luar negeri. 
Provinisi Jawa Tengah merupakan salah satu barometer industri produk 
Indonesia di bidang permebelan seperti kayu olahan dan rotan (Nurlaela, 2015). 
Dimana potensi ini di dukung adanya bahan baku seperti kayu jati dan mahoni yang 
dihasilkan dari hutan yang ada di Jawa Tengah serta ditunjang oleh berbagai desain 
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produksi dan finising yang berbeda dari tiap industri pemebelan yang ada dan hal 
ini merupakan salah satu keunikan tersendiri.  
Menurut Suwarto (2016), wilayah Karesidenan Surakarta memiliki empat 
sektor industri kreatif yang memiliki potensi unggul untuk bersaing di era MEA. 
Empat sektor itu meliputi industri tekstil dan produk tekstil, batik, mebel kayu, 
rotan dan metal, serta kerajinan kayu dan rotan. Sektor tersebut memiliki potensi 
menembus pasar baru di kawasan negara-negara ASEAN dan negara masyarakat 
ekonomi Eropa. Nilai ekspor mebel rotan sebesar 784 juta USD sedangkan mebel 
kayu sebesar 635 juta USD. 
Menurut Primus (2016), terdapat tiga hal yang perlu diperhatikan yaitu 
kepercayaan pasar global terhadap potensi pasar Indonesia, inovasi desain produk 
mebel yang bersaing dan dari nilai kreativitas. Untuk ekspor mebel Solo ke Timur 
Tengah hanya sekitar 5% dan 95% masih di ekspor ke pasar tradisional, yaitu 
negara di kawasan Eropa dan Amerika Serikat. Di negara Arab Saudi potensinya di 
nilai masih terbuka lebar, dimana terdapat kultur dan iklim yang berbeda yaitu 
karakter dari konsumen di Timur Tengah menyukai model mebel dengan desain 
klasik serta warna keemasan (Widodo, 2017). 
Menurut Direjen IKM Kemenperin, Gati Wibawaningsih menyampaikan 
bahwa nilai ekspor produk mebel dan kerajinan secara nasional saat ini sebesar 1,06 
miliar US Dollar. Dengan upaya tersebut, maka tahun depan menargetkan untuk 
mencapai 2 miliar US Dollar. Sehingga target ekspor produk mebel dan kerajinan 
sebesar 2,5 miliar US Dollar pada tahun 2019 bisa tercapai (Ibrahim, 2017).  
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Penasihat KIMKAS sekaligus Ketua HIMKI Solo Raya, Adi Darma Santoso 
mengatakan bahwa nilai ekspor produk mebel dan kerajinan di Solo Raya tahun 
2016 mengalami penurunan sedangkan pada periode lalu, nilai ekspor naik sekitar 
15%. Dimana kondisi pasar di Amerika Serikat mulai membaik setelah pemilihan 
presiden. Permintaan mebel dan kerajinan juga meningkat setelah pemerintahan 
Amerika Serikat menaikan pajak produk dari China. Sekitar 50% ekspor mebel dan 
kerajinan telah memenuhi kebutuhan pasar di Amerika Serikat dan sisanya ke 
Eropa, Australia, dan Asia (Ibrahim, 2017). 
Menurut Riviyastuti (2017), terdapat beberapa permasalahan ekspor mebel 
seperti kenaikan biaya produksi dimana kenaikan harga kayu Kalimantan yang 
menjadi alternatif dari kayu Jawa harganya lebih mahal, adanya batasan impor 
bahan baku, penetrasi pasar tahun ini belum maksimal dimana perluasan pasar baru 
tidak sebanyak tahun lalu. Untuk Sistem Verifikasi Legalitas Kayu (SVLK) juga 
menjadi kendala lainnya karena menambah biaya produksi. 
Pada tahun 2018 terdapat potensi dalam pengembangan ekspor mebel yang 
didukung dengan kegiatan pameran di sirkuit ASEAN (seperti Filipina, Thailand, 
Malaysia, Vietnam, Singapura, dan Indonesia). Maka dari itu untuk Badan Promosi 
Nasional diharapkan segera merealisasikan hal ini untuk memperluas pasar ekspor, 
terutama di daerah pasar non-tradisional, seperti di negara Amerika Latin maupun 
di negara Afrika. Badan Promosi Nasional diharapkan juga mendukung adanya 
promosi pameran dengan mendatangkan buyyer berkualitas (Riviyastuti, 2017). 
Pelaku usaha mebel di tuntut untuk lebih kreatif dan inovatif yang berkaitan 
dengan desain dan pemilihan bahan baku untuk menghadapi persaingan yang ada. 
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Tak hanya potensi ekspor, pengembangan potensi dalam negeri pun masih terbuka 
karena jumlah penduduknya yang begitu besar. Pembangunan infrastruktur juga 
mendukung pembangunan properti, seperti rumah, apartemen, maupun perkantoran 
sehingga menaikan adanya kebutuhan mebel. Selain itu untuk pelaku usaha juga 
harus mengantisipasi mebel sebagai lifestyle. 
Lifestyle mebel secara perlahan mulai terbentuk dengan didukung adanya 
selebgram untuk hunian rumah yang biasanya saja menampilkan dan mix match 
berbagai furniture yang dimiliki. Untuk penetrasi pasar dalam negeri pun dilakukan 
dengan mengandalkan Koperasi Industri Mebel dan Kerajinan Soloraya (Kimkas) 
melaui dua showroom yang dimiliki, yakni di The Park Mall dan Graha Soloraya. 
Salah satu perusahaan pengekspor mebel yang ada di Indonesia adalah P.T. 
Sejati Cipta Mebel, berdiri sejak bulan Januari 2014 dimana perusahaan ini 
bergerak dibidang furniture yang merupakan cabang dari perusahaan PB-Home 
yang berada di Swedia. Untuk negara yang menjadi tujuan ekspor yaitu Swedia dan 
Norwegia dan diawal tahun 2015 ekspornya sudah merambah ke 3 negara yaitu 
Taiwan, Turki dan New York. Dalam waktu satu bulan P.T. Sejati Cipta Mebel 
melakukan pengiriman produk dengan empat kontainer dengan ukuran container  
40 HC. 
Dari data penjualan mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel untuk order HNC di 
perusahaan pada tahun 2015 yakni selama 14 kali pengiriman sejumlah Rp. 
3.843.546.120 sedangkan untuk data penjualan mebel untuk order PB-Home yakni 
27 kali pengiriman sebesar Rp. 4.374.575.789. Selisih antara pengiriman order 
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HNC dengan order PB-Home adalah 13 kali pengiriman sedangkan untuk selisish 
dari total penjualan keduanya adalah Rp. 531.029.669. 
Data penjualan mebel P.T. Sejati Cipta Mebel di tahun 2016 untuk order 
HNC adalah 31 kali pengiriman dengan total penjualan mebelnya $ 413.700,70 dan 
nilai barang titipan senilai $ 11,627,00 sedangkan untuk order PB-Home yakni 
dengan 34 kali pengiriman ekspor mebel dengan total penjualannya adalah Rp. 
5.493.386.440,40 (senilai $ 42,336,40) sedangkan untuk nilai barang titipan adalah 
Rp. 1.037.692.400.00 selisih antara penjualan mebel order HNC dengan order PB-
Home yakni 3 kali pengiriman dengan selisih penjualan mebel senilai $ 371.364,30. 
Selanjutnya untuk data penjualan mebel pada bulan desember 2016 sampai 
dengan desember 2017 untuk order HNC adalah dengan 36 kali pengiriman yakni 
sebesar Rp. 4.882.586.280.00 sedangkan untuk order PB-Home adalah 45 kali 
pengiriman dengan total penjualannya sebesar Rp. 4.978.669.445. Selisish antara 
penjualan keduanya adalah 9 kali pengiriman dengan total unit mebel yang terjual 
untuk HNC adalah 2998 sedangkan untuk PB-Home 10934. 
Kinerja ekspor merupakan hasil dari aktivitas-aktivitas perusahaan di dalam 
pasar ekspor. Menurut Tjiptono dan Chandra (2012), kinerja ekspor merupakan 
suatu elemen yang mendasar dari sebuah perusahaan yakni dari karakteristik 
manajemen (komitmen, sikap, dan persepsi) serta kompetensi lainnya (kualitas, 
pengalaman internasional, pengetahuan tentang pasar dan komunikasi). Kegiatan 
ekspor dianggap sebagai suatu aktivitas yang strategis untuk tingkat perusahaan, di 
tingkat industri, dan di tingkat negara (Kaimakoudi, et al. 2014). 
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Dalam upaya pemerintah untuk menata serta mengatur bagaimana suatu 
perdagangan luar negeri itu mampu mengembangkan ekspor yang dilakukannya 
yaitu melalui perluasan terhadap pasar-pasar baru, adanya diversifikasi produk, 
serta mengupayakan adanya penetrasi dan peningkatan akses dari pasar melalui 
perundingan-perundingan di perdagangan internasional (Kementrian perdagangan, 
2017). 
Penelitian Ichwanda, et al (2017), tentang analisis strategi pemasaran untuk 
meningkatkan volume penjualan ekspor pada P.T. Petrokimia Gresik. Hasil 
penelitiannya menunjukan bahwa kekuatan terbesar perusahaan terletak pada 
kualitas produk yang dimiliki P.T. Petrokimia Gresik terjamin, sedangkan untuk 
kelemahan terbesar perusahaan adalah tuntutan untuk memenuhi kebutuhan 
subsidi. Peluang terbesar perusahaan adalah permintaan pasae tinggi di Asia 
Tenggara, sedangkan ancaman untuk perusahaan adalah kurangnya dukungan 
pemerintah untuk melakukan ekspor. 
Penelitian Darmayani, et al (2014), tentang strategi pemasaran kerajinan 
buah kering untuk peningkatan nilai ekspor pada UD. Indo Nature, Lombok-NTB. 
Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa kekuatan perusahaan terletak pada 
fokus pemasaran ekspor, sedangkan untuk kelemahan perusahaan terlatak pada 
minimnya penggunaan media sosial seperti website untuk promosi. Peluang 
terbesar untuk perusahaan adalah munculnya perdangan bebas yang dapat 
mempermudah akses ke pasar internsional, sedangkan ancamana untuk perusahaan 
adalah dari pesaing dalam negeri. 
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Pada penelitian Nugrahawati, et al. (2016), tentang faktor-faktor pengaruh 
ekspor batik Pekalongan studi pada industri batik di Pekalongan. Menyatakan 
bahwa faktor-faktor yang paling berpengaruh terhadap kinerja ekspor pada industri 
bati di Pekalongan adalah perusahaan (mengutamakan kualitas produk dan 
pengalaman ekspor), hubungan (distributor, agen, pemasok, dan komunikasi yang 
baik dan kerjasama), dan strategi pemasaran (pemilihan pasar, segmentasi pasar dan 
menentukan produk, rice, place, dan promotion). 
Perencanaan strategi perusahaan yang tepat bagi P.T. Sejati Cipta Mebel 
akan berpengaruh positif dalam mencapai tujuan perusahaan. Untuk mengetahui 
bagaimana perencanaan strategi yang tepat bagi perusahaan maka perusahaan perlu 
mengenali peluang dan ancaman yang terdapat di lingkungan eksternal dan mampu 
memahami adanya kekuatan dan kelemahan yang disebabkan internal perusahaan, 
sehingga perusahaan akan mampu bersaing dan mencapai tujuan perusahannya 
secara efektif dan efisien. 
Permasalahan dalam penelitian ini akan diteliti dengan menganalisis lebih 
dalam mengenai strategi pemasaran dan kinerja ekspor mebel di P.T. Sejati Cipta 
Mebel. Strategi pemasaran dalam penelitian ini akan dianalisis melalui metode 
analisis SWOT dengan menganlisis faktor internal dan faktor eksternal perusahaan. 
Oleh karena itu penelitian ini berjudul “Analisis Strategi Pemasaran dan Kinerja 
Ekspor Mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel”. 
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1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan dari latar belakang masalah diatas, maka secara umum dapat 
di identifikasi masalah yaitu P.T. Sejati Cipta Mebel yang sedang tumbuh dan 
berkembang dalam industri mebel belum menganalisis adanya faktor internal yaitu  
kekuatan dan kelemahan serta faktor eksternal yaitu peluang dan ancaman yang 
dimiliki oleh perusahaan. Dengan mengidentifikasi analisis SWOT perusahaan, 
maka perusahaan akan mengetahui keadaan perusahaan saat ini, strategi pemasaran 
yang tepat digunakan dan alternatif-alternatif strategi lainnya untuk mengantisipasi 
hambatan yang akan mengancam perusahaan. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Penelitian ini hanya menganalisis strategi pemasaran yang tepat untuk 
diterapkan dan kinerja ekspor dilihat dari penjualan ekspor mebel di P.T. Sejati 
Cipta Mebel. Langkah yang dapat digunakan untuk mengetahui strategi pemasaran 
dan kinerja ekspor mebel adalah dengan mengimplementasikannya melalui metode 
analisis SWOT. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Mengacu uraian latar belakang masalah di atas, maka peneliti memetakan 
rumusan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut :  
1. Bagaimana posisi P.T. Sejati Cipta Mebel pada saat ini? 
2. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel 
dalam menembus pasar internasional? 
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3. Apakah hambatan/kendala yang dihadapi oleh P.T. Cipta Mebel Kartasura di 
dalam pasar internasional? 
4. Bagaimana kinerja ekspor di perusahaan saat ini? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Atas dasar rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang dapat 
dicapai oleh penulis diantaranya adalah : 
1. Untuk mengetahui posisi perusahaan saat ini. 
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan oleh P.T. Sejati Cipta 
Mebel dalam menembus pasar internasional. 
3. Untuk mengetahui hambatan/kendala yang dihadapi oleh P.T. Sejati Cipta 
Mebel di dalam pasar internasional 
4. Untuk mengetahui kinerja ekspor di perusahaan saat ini. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat dari hasil dari penelitian ini yang dapat dimanfaatkan bagi 
beberapa pihak, diantaranya adalah: 
1. Bagi P.T. Sejati Cipta Mebel 
Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan masukan 
atau pertimbangan bagi perusahaan untuk mengetahui bentuk kinerja eskpor dan 
strategi pemasaran guna menentukan kebijakan yang lebih baik dan berdampak 
positif bagi P.T. Sejati Cipta Mebel. 
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2. Bagi Peneliti 
Untuk menambah pengetahuan penulis di bidang pemasaran khususnya 
mengenai analisis strategi pemasaran dan kinerja ekspor mebel di P.T. Sejati Cipta 
Mebel Kartasura. Disamping itu peneliti diharapkan mengetahui masalah yang 
dihadapi oleh perusahaan dengan cara mengaplikasikan teori-teori yang didapatkan 
selama di bangku kuliah. 
3. Bagi Akademis 
Dapat menambah wawasan dalam pengembangan ilmu pengetahuan serta 
dapat dijadikan sebagai bahan acuan bagi penelitian berikutnya. 
 
1.7. Hasil Penelitian Yang Relevan 
Berdasarkan penelitian Cavusgil dan Zou (1994) yang berjudul “Marketing 
Strategy Performance Relationship : An Investigation of The Empirical Link in 
Export Market Ventures” yang bertujuan memperkuat hubungan empiris antara 
strategi pemasaran dan kinerja dalam konteks usaha ekspor, mengkontribusikan 
pemahaman komprehensif lebih dari varibel-varibel mengenai strategi pemasaran 
ekspor, kinerja, dan memberikan fondasi teoritis yang lebih lanjut.  
Penelitian ini menggunakan metode confimatory factor analysis (CFA) dan 
path analysis. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa strategi pemasaran, 
kompetensi internasional perusahaan, dan komitmen manajer merupakan faktor 
penting dalam suksesnya pemasaran ekspor. Sedangkan untuk strategi adaptasi 
promosi belum memberikan hasil yang diharapkan. 
Penelitian Aidis dan sidin (2008) yang berjudul “Impact of environmental 
Factors as Moderator on Export Marketing Performance in Wooden Furniture 
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Industry”  dengan metode wawancara, surat dan telepon serta skala likert. Jumlah 
rsponden adalah 215 responden tetapi hanya 67 partisipasi dengan tingkat 
respons31,16% namun hanya 64 tanggapan yang dapat di teliti..  
Hasil penelitian ini adalah Strategi pemasaran ekspor tidak memiliki 
hubungan langsung dengan kinerja ekspor. Situasi ekonomi global tidak 
memoderasi hubungan antara semua variabel strategi pemasaran ekspor dan kinerja 
ekspor. Untuk sertifikasi berhubungan positif moderat antara adaptasi produk, 
strategi distribusi dan strategi perancangan pada kinerja ekspor. Dan memoderatori 
hubungan negatif antara adaptasi promosi dan spesifikasi pasar sasaran terhadap 
kinerja ekspor. 
Penelitian Darmayani, et al (2014) yang berjudul “Strategi Pemasaran 
Kerajinan Buah Kering Untuk Meningkatkan Nilai Ekspor Pada UD. Indo Nature, 
Lombok-NTB” yang bertujuan untuk mengidentifikasi faktor internal perusahaan, 
mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan dan menganalisis strategi yang 
tepat. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa kekuatan terletak pemasaran 
ekspor perusahaan, sedangkan kelemahanya adalah minimnya penggunaan media 
sosial. Peluangnya adalah munculnya perdagangan bebas sedangkan ancamannya 
adalah pesaingnya.  
Penelitian Kaimakoudi, et al (2014) yang berjudul “Investigating Export 
Performance and Competitiveness of Balkan and Eastern European Fisheries 
Sector” sampelnya adalah negara yang bergabung di Uni-Eropa27 (1999-2011) 
dengan metode indeks RCA. Hasil dari penelitian ini adalah pengambilan kebijakan 
untuk mengalokasikan kembali sumber daya alam, memperkuat kegiatan produksi 
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nasional pada spesies tersebut dan berpotensi untuk mengembangkan rencana 
strategis nasional untuk pemasaran ekspor produk perikanan yang terlibat.  
Penelitian Ichwanda, et al (2015) berjudul “Analisis Strategi Pemasaran 
Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Ekspor (Studi Pada P.T. Petrokimia 
Gresik)”  dengan tujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan 
perusahaan, mengetahui faktor internal dan eksternl perusahaan, dan menganalisis 
strategi yang tepat digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan volume 
penjualan ekspor. 
Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa P.T. Petrokimia Gresik untuk 
kekuatan terbesar perusahaan terletak pada kualitas produk yang dimiliki terjamin, 
sedangkan untuk kelemahan terbesar perusahaan terletak pada tuntutan untuk 
memenuhi kebutuhan subsidi. Selanjutnya untuk peluang terbesar perusahaan 
adalah permintaan pasar tinggi di Asia Tenggara, sedangkan ancaman untuk 
perusahaan adalah kurangnya dukungan pemerintah untuk melakukan ekspor. 
Penelitian Nugrahawati, et al (2016) berjudul “Faktor-Faktor Pengaruh 
Kinerja ekspor Batik Pekalongan (Studi Pada Industri Batik di Pekalongan) 
melalui metode wawancara dan kuisoner dengan sampel 30 responden. Hasil dari 
penelitian ini menunjukan bahwa perusahaan memiliki sistem manajemen yang 
baik, mengutamakan kualitas produk dan pengalaman ekspor. Selanjutnya memiliki 
komunikasi yang baik dan kerjasama dengan distributor, agen, maupun pemasok. 
Strtaegi pemasaran seperti pemilihan pasar, segmentasi pasar, dan menentukan 
bauran pemasaran. 
14 
 
Penelitian Erdil dan Ozdemir (2016) yang berjudul “The Determinants of 
Relationship Between Marketing Mix Strategy and Drivers of Export Performance 
in Foreign Markets: Application on Turkish Clothing Industry” dengan metode 
wawancara dan kuisioner melalui 118 perusahaan sebagai responden.varibel dari 
penelitian ini adalah export perfomance, firm characteristics, environemntal 
characteristics, & international experince. 
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui  tentang karakteristik perusahaan 
dan strategi bauran pemasaran terhadap kinerja ekspor. Dari hasil empiris akan 
menunjukan bahwa untuk karakteristik perusahaan, karakteristik lingkungan, 
pengalaman internasional dan komitmen internasional berkaitan dengan tingginya 
suatu kinerja ekspor. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa untuk karkateristik 
perusahaan, pengalaman internasional, dan komitmen internasional berpengaruh 
positif terhadap kinerja ekspor. Sedangkan pada karakteristik lingkungn 
berpengaruh negatif terhadap kinerja ekspor. 
 
1.8. Metode Penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini ialah metode deskriptif dengan 
pendekatan kualitatif. Dimana metode deskriptif merupakan metode penelitian 
yang mengarahkan untuk mendapatkan informasi yang menyeluruh, rinci, dan 
mendalam dengan apa yang diteliti. Sedangkan metode kualitatif merupakan 
metode penelitian yang digunakan untuk meneliti suatu kondisi obyek yang 
alamiah, pengambilan sampel dilakukan secara purposive dan snowbaal, dan 
penelitian ini menekankan pada makna (Sugiyono, 2012). 
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Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus, yaitu studi 
kasus pada P.T. Sejati Cipta Mebel. Teknik studi kasus ini menggambarkan secara 
jelas mengenai obyek yang akan diteliti dalam waktu tertentu secara menyeluruh. 
Penelitian dengan teknik ini lebih berfokus ke pada suatu obyek perusahaan. 
 
1.9. Jadwal Penelitian 
Terlampir 
 
1.10. Sistematika Penulisan Skripsi 
Untuk memperoleh gambaran yang utuh mengenai penulisan skripsi ini, 
maka dalam penulisanya dibagi menjadi lima bab dengan rincian sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini membahas tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, 
batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, hasil 
penelitian yang relvan, metode penelitian, jadwal penelitian, dan sistematika 
penulisan skripsi. 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
Bab ini menjelaskan tentang dasar-dasar teori yang menyangkut penelitian 
secara umum. Dari tinjauan pustaka ini berisi tentang teori-teori yang relevan 
dengan penelitian (variabel-variabel yang diamati). 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
Pada bab ke III ini menjelaskan tentang metode apa yang akan digunakan 
baik dari waktu dan wilayah penelitian, jenis penelitian, populasi, sampel, teknik 
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pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik pengumpulan data , dan teknik 
analisis data.  
BAB IV PEMBAHASAN 
Pada bab ini berisi tentang gambaran umum dari obyek penelitian, hasil 
analisis data, dan pembahasan dari hasil analisis data. 
BAB V PENUTUP 
Pada bagian bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian, 
keterbatasan penelitian dan saran-saran dari hasil penelitian yang telah diteliti. 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1.      Teori-teori Tema Secara Umum 
2.1.1.   Perdagangan Internasional 
Perdagangan internasional dapat digunakan sebagai suatu mesin dalam 
pertumbuhan ekonomi di suatu negara. Menurut Tjiptono (2008), dalam ilmu 
ekonomi untuk perdagangan internasional itu sendiri seringkali dapat dikaitkan 
dengan suatu kegiatan seperti ekspor impor, valuta asing, neraca perdagangan, dan 
neraca pembayaran. Perdagangan internasional merupakan suatu kegiatan yang 
berlangsung melintasi negara dan benua yang telah ditentukan dan memiliki 
peraturan-peraturan hukum dan budaya yang berbeda (Siregar, et al, 2017). 
Menurut Gitosudarmo (2012), perdagangan Internasional diartikan sebagai 
suatu transaksi lintas negara yang dilakukan secara tradisional melalui ekspor 
maupun impor. Jika dikaitkan dengan pemasaran internasional, maka untuk dasar 
ekonomi teoretis perdagangan internasional akan memberikan suatu pemahaman 
dasar mengapa suatu negara melakukan perdagangannya dengan negara lain dan 
mampu memberikan pemahaman bagi pemasar internasional mengenai kebijakan 
yang ada di perdagangan luar negeri. Perdagangan internasional umumnya juga 
merupakan langkah pertama bagi suatu perusahaan untuk memasuki arena 
internasional (Tjiptono, 2008).  
Dari pengertian perdagangan internasional di atas maka dapat disimpulkan 
sebagai suatu kegiatan untuk memasarkan barangnya dan kegiatan ini berlangsung 
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dengan melintasi batas-batas negara dan benua, dimana batas negara tersebut 
memiliki peraturan-peraturan hukum dan budaya yang berbeda. Sehingga untuk 
perusahaan yang ingin melakukan pemasarannya di negara lain harus memiliki 
kemampuan khusus supaya mampu memasuki pasar internasional tersebut. 
 
2.1.2. Strategi Pemasaran 
 
1. Pengertian Strategi 
Istilah strategi sendiri berasal dari kata Yunani yaitu strategeia (stratos = 
militer, dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang 
jenderal (Tjiptono, 2008). Strategi merupakan salah satu hal yang tidak bisa 
dipisahkan dari suatu tujuan atau sasaran perusahaan. Menurut David (2012), 
strategi adalah  sarana bersama yang memiliki tujuan jangka panjang yang ingin 
dicapai. Di dalam strategi bisnis hal ini mencakup tentang ekspansi geografis, 
diversifikasi, pengembambangan produk, penetrasi pasar, akuisis, likudasi, 
pengetatan, divestasi, dan joint venture. 
Pada umumnya setiap perusahaan yang merumuskan strategi maupun 
menyusun strategi merupakan usaha untuk menjadi lebih unggul di dunia bisnisnya 
dari pada pesaingnya. Untuk mencapai tujuan tersebut maka suatu perusahaan 
memerlukan strategi yang efektif dan efisien, dimana didalamnya terdapat 
perencanaan yang matang menyangkut masalah dari sumber daya perusahaan, 
sehingga perusahaan akan memiliki strategi sendiri yang dapat memperhatikan 
lingkungan yang dihadapi.  
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Strategi itu sendiri terdiri dari rencana yang disatukan, menyeluruh dan 
terpadu yang kaitannya dengan keunggulan dalam strategi perusahaan dengan 
menghadapi tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa 
tujuan utama dari perusahaan akan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat 
dan terarah oleh perusahaan. Selain itu suatu strategi juga dapat mempengaruhi 
perkembangan jangka panjang, dimana suatu strategi memiliki orientasi ke masa 
yang akan datang.  
2. Pengertian Pemasaran 
Dalam merancang strategi pemasaran dan membangun hubungan yang 
menguntungkan maka untuk manajemen pemasaran perlu mempertimbangkan 
filosofi yang digunakan untuk melaksanakan strategi pemasaran (Abdurrahman dan 
Sanusi, 2015). Pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2008), adalah suatu 
proses sosial dan managerial yang membuat individu atau kelompok untuk 
mendapatkan apa yang dibutuhkan melalui penciptaan dan pertukaran timbal balik 
dari produk. Sehingga perusahaan dapat menciptkan nilai bagi pelanggan dan 
mampu membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan.  
Menurut American Marketing Association 2007, pemasaran merupakan 
berbagai aktivitas, serangkaian institusi dan suatu proses untuk menciptakan, 
mengkomunikasikan, menyampaikan, dan menukarkan tawaran yang bernilai bagi 
pelanggan (Tjiptono, 2008). Pemasaran dapat diartikan sebagai salah satu dari 
usaha yang dilakukan oleh perusahaan untuk dapat mencapai tujuan perusahaan 
dengan cara berinteraksi dengan langkah menjual produk yang dihasilkan 
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perusahaan ke pelanggannya. Pemasaran dalam hal ini merupakan unsur pokok 
dalam suatu perusahaan, sehingga tidak mungkin unsur ini ditinggalkan.  
Kesuksesaan dari usaha pemasaran untuk perusahaan sangat bergantung 
pada kemampuan dari pihak manajemennya. Dimana kemampuan manajemen akan 
diasah untuk mampu merencanakan secara tepat dalam proses pemasaran yang 
terdapat di lingkungan perusahaan dan melaksanakannya sesuai dengan rencana 
perusahaan. Jika di dalam suatu perusahaan tersebut tidak memiliki strategi 
pemasaran maka perusahaan tidak dapat menjual produknya dengan baik. 
2.1.3. Ekspor 
Eksportir merupakan salah satu dari pelaku pemasaran internasional yang 
melakukan kegiatan ekspor untuk penjualan produknya.Undang-Undang Nomor 7 
Tahun 2014 tentang perdagangan, mengatur tentang perdagangan ke luar negeri 
(ekspor). Menurut Tandjung (2011), ekspor diartikan sebagai pengeluaran barang 
dari daerah pabean Indonesia untuk dikirimkan ke luar negeri dengan mengikuti 
ketentuan yang berlaku terutama mengenai peraturan kepabean dan dilakukan oleh 
seorang eksportir atau yang mendapatkan izin khusus dari Direktorat Jendral 
Perdagangan Luar Negeri Departemen Perdagangan.  
Ekspor merupakan suatu kegiatan dalam perdagangan luar negeri yang  
mengeluarkan barang dari wilayah pabean untuk dipasarkan di wilayah pabean 
negara lain. Dimana dalam hal ini perusahaan akan mendapatkan keuntungan serta 
mencapai tujuan perusahaan yang mampu bersaing dengan pesaingnya, baik 
pesaing di dalam negeri maupun di luar negeridan hal ini juga dapat dijadikan 
sebagai tolak ukur perusahaan untuk terus berkembang. 
21 
 
Seperti yang dijelaskan oleh Kotler dan Amstrong (2008), bahwa langkah 
termudah untuk memasuki pasar asing ialah melalui ekspor. Aktivitas ekspor 
merupakan suatu kegiatan produksi barang di satu negara dan menjual hasilnya ke 
negara lain. Terdapat dua bentuk dari aktivitas ekspor, yaitu occasional exporting 
dan active exporting. Occasional exporting adalah bentuk dari keterlibatan 
perusahan pasif, sedangkan untuk active exporting  adalah suatu komitmen dari 
perusahaan untuk mengembangkan ekspor ke pasar tertentu (Tjiptono, 2008). 
Dalam aktivitas ekspor, perusahaan membuat produknya di negeri sendiri 
(home country). Produknya bisa seperti aslinya atau disesuaikan pasar yang ada di 
luar negeri. Di dalam kegiatan ekspor tidak merubah suatu lini produk, organisasi, 
investasi, dan misi dari perushaan. Keunggulan ekspor salah satunya adanya 
kegiatan pemanfakturan dikonsentrasikan di satu lokasi saja (di dalam negeri). 
Sekalipun ekspor merupakan alternatif strategi untuk memasuki pasar dengan 
investasi murah dan resikonya rendah,  tetapi strategi ini memerlukan investasi 
yang cukup besar dan itu artinya dalam aspek pemasarannya (Tjiptono, 2008). 
Ekspor tidak langsung merupakan suatu pemanfaatan jasa perusahaan 
independen yang menangani aktivitas ekspor. Hal ini mampu menghemat waktu 
dan tenaga perusahaan pengekspor namun perusahaan tersebut tidak memiliki 
kendali atas perantaranya itu. Untuk sisi yang lebih buruk, pada umumnya perantara 
tersebut bukanlah dari pemasar yang agresif dan biasanya tidak akan menghasilkan 
volume penjualan yang besar. Untuk jenis perantara yang dapat digunakan adalah : 
 
 
22 
 
1. Domestic-Based Export Merchant,  
Dalam hal ini perantara membeli produk perusahaan dan menjualnya lagi 
ke luar negeri atas biaya dan untuk mendapatkan keuntungannya sendiri. 
2. Domestic-Based Export Agent 
Dimana perantara ini hanya mencarikan dan melakukan negoisasi transaksi 
dengan pembeli asing atas imbalan komisi. 
3. Cooperative-Organization 
Dalam hal ini organisasi tersebut melakukan kegiatan ekspornya dengan 
mengatasnamakan beberapa nama produsen dan sebagian lagi memegang kendali 
administratif. Langkah ini lebih sering dilakukan oleh produsen yang memiliki 
produk-produk primer, seperti kacang-kacangan, buah-buahan, dan lain-lain. 
Perusahaan dapat pula menghindari kelemahan-kelemahan yang dimiliki 
oleh ekspor tidak langsung dengan melakukan ekspor secara langsung yakni dengan 
cara sebagai berikut ini : 
1. Domestic-Based Export Depertement or Division 
Artinya bahwa dalam divisi maupun cabang yang ada mampu berdiri sendiri 
dan mampu untuk menangani kegiatan ekspornya serta berfungsi sebagai pusat 
keuntungan dari perusahaan. 
2. Overseas Sales Branch or Subsidiary 
Dalam langkah ini yang dilakukan adalah dengan jalan mendirikan suatu 
cabang perusahaan di luar negeri dan dengan adanya ini mampu mempermudah 
perusahaan untuk mengendalikan kegiatan pemasaran di luar negeri. Terdapatnya 
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cabang perusahaan ini juga berfungsi sebagai pusat pameran (display center) dan 
pusat layanan pelanggan (customer-service center). 
3. Foreign-Based Distibutors or Agentsi 
Dalam hal ini suatu perusahaan dapat pula menggunakan jasa distibutor 
maupun agen di luar negeri untuk menjual atau memasarkan produknya dengan 
mengatasnamakan perusahaan. Dengan adanya hal ini akan membuat mereka untuk 
mendapatkan hak-hak eksklusif sebagai wakil dari suatu perusahaan di negara yang 
bersangkutan atau hanya mendapatkan hak-hak umum saja. 
Ekspor secara langsung akan memberikan suatu manfaat bagi perusahaan, 
dimana perusahaan dapat melakukan kegiatan promosi produknya secara lebih 
agresif, menggarap pasar asing secara lebih efektif, dan mampu mengendalikan 
aktivitas-aktivitas dari penjualannya. Namun terdapat pula kesulitan yang akan 
ditimbulkan oleh strategi ini dimana pasar asing mungkin tidaklah terbiasa dengan 
produk maupun praktik-praktik dari pemasaran perusahaan. Sedangkan untuk 
armada penjual dari dalam negeri yang dikirimkan ke luar negeri pada umumnya 
masih dianggap asing dengan pasar-pasar yang digarapnya (Tjiptono, 2008). 
 
2.2.     Teori-teori Variabel Secara Umum 
2.2.1. Pemasaran Internasional 
Pemasaran internasional merupakan penerapan konsep, prinsip, aktivitas, 
dan proses manajemen pemasaran dalam rangka untuk meyalurkan suatu barang 
atau jasa perusahaan ke konsumen di berbagai negara demi tercapainya laba 
(Tjiptono, 2008). Menurut Cateora dan Graham (2007), pemasaran internasional 
merupakan bentuk kinerja aktivitas bisnis yang dirancang untuk merencanakan, 
24 
 
menentukan harga, mempromosikan, dan mengarahkan suatu barang atau jasa 
perusahaan kepengguna di berbagai negara untuk mendapatkan laba yang 
diharapkan serta menjalin hubungan yang kuat dalam bisnis . 
Pemasaran internasional menurut Gitosudarmo (2012) adalah kegiatan dari 
pemasaran yang dilakukan perusahaan dari negara yang satu dengan konsumen atau 
perusahaan di negara yang lain. Pemasaran internasional sendiri merupakan suatu 
pemasaran yang kegiatan operasinya melewati batas-batas negara dan lebih dari 
satu negara. Pemasaran internasional disebut juga pemasaran ekspor merupakan 
tantangan atau ancaman dalam menembus bisnis internasional yang semakin besar. 
Maka dari itu kegiatan ekspor dilakukan oleh perusahaan yang memiliki kinerja 
yang efektif dan efisien yang tinggi (Abdurrahman, 2015). 
Dari pengertian pemasaran internasional diatas maka dapat disimpulkan 
bahwa pemasaran internasional adalah pelaksanaan dari berbagai aktivitas bisnis 
yang mengarahkan arus barang maupun jasa kepada pelanggan atau pemakai di 
perbatasan negara pada lebih dari satu negara demi mendapatkan laba untuk 
perusahaan. Untuk perbedaan antara pemasaran internasionaldengan pemasaran 
domestik diantarnya adanya pemasar akan menghadapi lingkungan yang asing, 
politik, regulasi, budaya, persaingan, dan konsumen maupun pelanggan setempat 
yang berbeda dengan lingkungan tempat tinggal pemasar. 
 
2.2.2. Strategi Pemasaran Internasional 
 Untuk memasuki sebuah pasar internasional perusahaan dapat digunakan 
dua strategi yaitu strategi penetrasi pasar dan strategi penyebaran pasar. Dimana 
strategi penetrasi pasar didasarkan pada jangka panjang melalui peluang yang ada 
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didalam pasar internasional. Dalam mendesain suatu strategi pemasaran, hal yang 
dapat dilakukan oleh manajemen pemasaran adalah  menerapakan strategi STP 
(Segmenting, Targeting, Positioning). 
1. Segmenting 
Menurut Kotler dan Amstrong (2006), segmentasi pasar merupakan suatu 
pembagian pasar ke dalam kelompok-kelompok kecil dari para pembeli dari 
kebutuhan, karakteristik maupun perilaku yang berbeda-beda yang memerlukan 
produk-produk maupun bauran pemasaran yang terpisah. Sedangkan menurut 
Tjiptono dan Chandra (2012), menyatakan bahwa segmentasi pasar merupakan 
bagian dari proses untuk mengelompokan pasar keseluruhan yang heterogen 
menjadi kelompok maupun segmenyang memiliki kesamaan dalamkebutuhan, 
keinginan, perilaku serta respon terhadap suatu program pemasaran spesifik. 
Ada tiga pendekatan segmentasi pasar yang dikemukakan oleh Kotabe dan 
Helsen (2004) yaitu: 
a. Segmentasi agregat 
Merupakan prosedur segmentasi internasional yang paling umum dalam 
mengklasifikasikan berbagai negara berdasarkan dengan satu variabel segmentasi 
pasar atau seperangkat variabel segmentasi pasar yang tersedia sebagai data 
sekunder.  
b. Segmentasi disagregat 
Berfokus pada individu konsumen seperti yang dilakukan oleh segmentasi 
pasar domestik. Hambatan dalam pendekatan ini ialah masalah logistik yang mana 
merupakan cakupan dari suatu letak geografi pasar yang perlu disegmentasikan. 
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c. Segmentasi internasional dua langkah 
Pada tahap pertama, melakukan pengelompokan negara-negara dengan 
menggunakan pendekatan agregat. Untuk tahap pertama ini, melakukan seleksi 
negara yang tidak layak bagi perusahaan baik itu karena kriteria resiko politik, 
adanya daya beli yang rendah dan karena tidak sesuai dengan sasaran perusahaan. 
Selanjutnya untuk negara-negara yang lolos, maka dilanjutkan pada tahap kedua 
yaitu dengan pendekatan disagregat. Untuk tahap ini, data yang dikumpulkan 
didasarkan dari variabel-variabel psikografis atau dengan perilaku yang terkait 
dengan pembelian dan konsumsi produk yang dipasarkan oleh perusahaan. 
2. Targeting 
Pasar sasaran menurut Tjiptono dan Chandra (2012), adalah sebagai proses 
untuk mengevaluasi dan memilih satu atau beberapa segmen pasar yang dinilai 
paling menarik untuk dilayani dengan suatu program pemasaran spesifik 
perusahaan. Untuk menentukan suatu target pasar, perusahaan perlu melakukan 
survey supaya mengetahui keadaan pasar sehingga proses pemasaran menjadi tepat 
sasaran. Keegan dan Green (2005) mengemukakan ada tiga pilihan target pasar 
internasional untuk strategi diantaranya: 
a. Standardized global marketing 
Hal ini disamakan sebagai sautu pemasaran massal dimana suatu negara 
tersebut menggunakan bauran pemasaran yang sama di pasar globalnya. 
b. Concentrated global marketing 
Hal ini diartikan sebagai suatu perencanaan dari sebuah bauran pemasaran 
untuk mencapai segmen-segmen dari pasar global. 
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c. Differentiated global marketing 
Merupakan suatu strategi yang menargetkan dua atau lebih suatu segmen 
pasar yang berbeda dengan bauran-bauran pemasaran yang berbeda pula. 
3. Positioning 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012), positioning adalah cara produk, 
merek, ataupun organisasi perusahaan dipersepsikan secara relatif dibandingkan 
dengan produk, merek, atau organisasi pesaing oleh pelanggan saat ini maupun 
calon pelanggan. Positioning merupakan tindakan dari perancangan penawaran dan 
citra perusahaan untuk mendapatkan tempat khusus dalam pikiran pasar sasaran 
(Kotler dan Keller, 2009).   
Dalam hal ini positioning adalah satu langkah yang digunakan perusahaan 
untuk memperkenalkan produknya ke konsumen sehingga perusahaan dapat 
menciptakan suatu kesan-kesan tertentu . Dikutip dari Keegen dan Green (2005) 
dan Kotabe dan Helsen (2004) mengungkapkan tiga pilihan strategi positioning di 
pasar internasional atau global yaitu: 
a. Global consumen culture positioning 
Merupakan strategi dalam mengidentifikasikan merek sebagai suatu simbol 
dari sebuah segmen atau budaya global. Strategi ini telah terbukti sebagai salah satu 
strategi yang efektif dalam berkomunikasi dengan segmen-segmen global dan 
strategi ini dapat pula ditingkatkan dengan melakukan seleksi secara cermat melalui 
periklanan maupun komunikasi yang lain. 
 
28 
 
b. Foreign consumer culture positioning 
Mengasosikasikan para pengguna merek, situasi penggunaan, atau asal 
produksi dengan sebuah negara atau budaya asing. 
c. Local consumen cuture positioning 
Didefinisikan sebagai suatu strategi yang mengasosiasikan merek dengan 
suatu makna budaya lokal, mencerminkan suatu norma-norma budaya lokal, 
menggambarkan sebuah merek yang dikonsumsi oleh orang lokal di dalam budaya 
nasional ataupun menggunakan produk yang diproduksi lokal untuk para konsumen 
lokal itu sendiri (Kristanto, 2011). 
 
 
2.2.3. Bauran Pemasaran Internasional (International Marketing Mix) 
  Bauran pemasaran diartikan sebagai kombinasi variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem pemasaran, dimana varibel mana daapt dikendalikan 
oleh pemasaran untuk dapat mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen 
(Assauri, 2014). Menurut Gitosudarmo (2012), untuk mempermudah memasuki 
pasar internasional maka strategi yang dapat digunakan adalah bauran pemasaran 
internasional yang terdiri dari perencanan produk internasional, perencanan harga 
internasional, perencanan promosi internasional dan adanya perencanan distribusi 
internasional.  
Strategi pemasaran yang ditetapkan merupakan suatu usaha perusahaan untuk 
tetap bertahap hidup, berkembang, dan bersaing dengan para pesaingnya. Bauran 
pemasaran merupakan seperangkat pemasaran yang digunakan untuk mencapai 
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tujuan pemasaran dalam pasar sasaran dan mempengaruhi permintaan produk 
(Assauri, 2014).  
Unsur-unsur dari tindakan bauran pemasaran terdiri dari empat macam, 
diantaranya adalah : 
1. Strategi Produk (Perencanaan Produk Internasional) 
  Menurut Tjiptono(2008), produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan oleh 
produsen untuk diperhatikan, dicari, dibeli, dikonsumsi maupun digunakan pasar 
sebagai pemenuhan kebutuhan yang bersangkutan. Pemilihan jenis produk yang 
akan dihasilkan dan dipasarkan akan dapat menentukan kegiatan promosi yang 
dibutuhkan, penentuan harga, dan cara penjualannya. Tujuan dari suatu  strategi 
produk adalah untuk mencapai sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan 
kemampuan dalam bersaing (Assauri, 2014). 
2. Strategi Distribusi (Perencanaan Distribusi Internasional) 
  Pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha 
memperlancar dan mempermudah penyampaian harga maupun jasa dari produsen 
kepada konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang dibutuhkan 
(Tjiptono, 2008). Manajemen perlu menetapakn harga pokok yang tepat untuk 
produk dan selanjutnya manajemen juga harus menetapkan strategi apa yang 
berhubungan dengan biaya-biaya transportasi yang dikeluarkan untuk pengiriman 
barang yang di produksi oleh perusahaan. 
3. Strategi Promosi (Perencanaan Promosi Internasioanl) 
   Promosi merupakan kegiatan yang ditunjukan sebagai suatu yang dapat 
mempengaruhi konsumen untuk mengenali produk yang ditawarkan perusahaan 
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sehingga akan timbul keinginan untuk membeli produk dari perusahaan tersebut 
(Tjiptono, 2008). Promosi merupakan bentuk dari komunikasi pemasaran yang 
dapat diartikan sebagai aktivitas pemasaran yang berusaha untuk menyebarkan 
informasi, mempengaruhi, membujuk, dan meningkatkan pasar sasaran (Assauri, 
2014). 
 
 
4. Strategi Harga (Perencanaan Harga Internasional) 
  Menurut Budianto (2015), harga diartikan sebagai sejumlah uang untuk alat 
tukar dalam memperoleh produk maupun jasa. Sedangkan untuk kebijakan harga 
merupakan keputusan-keputusan mengenai harga yang ditetapkan oleh manajemen. 
Sedangkan menurut Assauri (2014), harga merupakan satu-satunya unsur dari 
marketing mix yang menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan untuk unsur-
unsur lainnya hanyalah unsur biaya saja. Tujuan dari penetapan harga umumnya 
untuk memperoleh keuntungan yang tinggi, mempertahankan atau meningkatkan 
market share, dan mencegah atau mengurangi persaingan. 
 
2.2.4. Strategi Keunggulan Bersaing 
 Menurut Darmayani, et al (2014), di dalam teori ini menjelaskan bahwa 
negara dapat memiliki kekuatan dalam perdagangannya sekalipun negara tersebut 
tidak memiliki seluruh aspek sumber daya alamnya dalam menghasilkan suatu 
produk. Kotler dan Amstrong (2008), menjelaskan pula mengenai keunggulan 
kompetitif yaitu keunggulan yang melebihi pesaing yang diperoleh dengan 
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menawarkan nilai yang lebih besar kepada konsumen dibandingkan dengan 
penawaran pesaingnya. 
 Keunggulan bersaing adalah inti dari strategi apapun dimana strategi ini 
mengharuskan suatu perusahaan untuk memilih keunggulan tertentu yang akan 
dicapainya, sehingga untuk dapat bersaing perusahaan perlu menerapkan pilihan 
pada keunggulan yang akan dicipatkannya (Porter, 1993 (diacu dari Darmayani, et 
al, 2014)). Terdapat tiga model strategi bersaing yang diterapkan oleh Porter yaitu: 
 
a.  Keunggulan Biaya 
 Keunggulan biaya merupakan strategi dengan menawarkan keunggulan 
pada produk perusahaan. Dimana perusahaan melakukan usaha dengan memasang 
harga jual rendah dalam industrinya untuk mengungguli pesaingnya. 
b. Diferensiasi 
 Strategi diferensiasi produk yaitu dengan melakukan perbedaan pada 
perusahaan yang menjadikan perusahaan untuk memiliki nilai lebih dan unik 
dibandingkan dengan pesaingnya. Diferensaisi yang dilakukan memungkinkan 
perusahaan untuk menawarkan harga yang tinggi pada produk yang ditawarkan. 
c. Fokus 
 Strategi fokus perusahaan merupakan suatu cara untuk menentukan dan 
mendalami fokus tertentu untuk dapat bersaing dalam memasuki pasar industri. 
Fokus perusahaan untuk dapat menciptkan nilai unggul karena di mata para 
konsumen dengan mengoptimalkan nilai perusahaan pada strategi yang telah 
dipilih. 
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2.2.5. Kinerja Ekspor  
Kinerja ekspor merupakan aktivitas-aktivitas perusahaan di dalam pasar 
ekspor. Menurut Keegen (1997), kegiatan ekspor tidak hanya tentang bagaimana 
perusahaan menjual produknya ke luar negeri tetapi diikuti dengan bagaimana 
penyesuaian suatu produk, materi promosi, dan harga di pasar internasional. Kinerja 
perusahaan merupakan faktor umum untuk mengukur suatu dampak dari strategi 
perusahaan. Strategi perusahaan diarahkan untuk menghasilkan kinerja baik serta 
diarahkan untuk mendapatkan hasil berupa kinerja pemasaran maupun kinerja 
keuangan untuk perusahaan (Ferdinand, 2000). 
Menurut Apriana dan Sukadana (2015),  terjadinya persaingan kompetitif 
disebabkan oleh jumlah perusahaan yang banyak sehingga berpengaruh terhadap 
kinerja ekspor. Dari sejumlah perusahaan yang berkembang akan menyebabkan 
terjadinya suatu persaingan yang pada akhirnya akan menciptakan industri yang 
kompetitif dan mampu meningkatkan kinerja ekspor.Kegiatan ekspor dapat 
dianggap sebagai suatu kegiatan yang strategis baik di tingkat perusahaan, tingkat 
industri, maupundi tingkat negara (Kaimakoudi, et al, 2014). 
Menurut Tjiptono dan Chandra (2012), kinerja ekspor merupakan suatu 
elemen yang mendasar dari sebuah perusahaan yakni dari karakteristik manajemen 
(seperti komitmen, sikap, dan persepsi) serta kompetensi lainnya (kualitas, 
pengalaman internasional, pengetahuan tentang pasar dan komunikasi). Dalam 
penelitian Erdil & Özdemir (2016), faktor-faktor dari kinerja ekspor diantaranya 
adalah karakteristik perusahaan, karakteristik lingkungan, komitmen intenasional, 
dan pengalaman internasional. 
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Kinerja ekspor juga dapat didukung denganhubungan kerjasama yang baik 
antara mitra asing yang kuat pada suatu perusahaan tertentu (Bekiroglu, et al. 2011). 
Dengan adanya hal ini perusahaan mampu menjalankan misinya untuk mencapai 
tujuan maupun sasaran perusahaan, sehingga perusahaan mampu berkembang dan 
bertahan dalam persaingan yang semakin ketat. 
 
 
1. Karakteristik Perusahaan 
Perusahaan sebagai salah satu elemen yang mendasar dari kinerja ekspor. 
Karakteristik perusahaan sendiri dapat dilihat melalui ukuran perusahaan dan 
kompleksitas perusahaan yang kaitannya dengan segmentasi bisnis yang sedang 
dijalankan. Dimana perusahaan tersebut memiliki suatu lini produksi, departemen, 
dan strategi perusahaan. Oleh karena itu, ketika suatu perusahaan tersebut sedang 
berkembang lebih besar dari sebelumnya maka untuk kompleksitasnya juga akan 
meningkat (Badriyah, et al. 2015).  
Karakteristik perusahaan dikontrol oleh pihak manajemen, hal ini akan 
mampu menentukan keunggulan yang komparatif. Menurut Baldauf, et al. (2000, 
diacu dari Apriana dan Sukadana, 2015), untuk karakteristik perusahaan terdiri dari 
ukuran perusahaan, pengalaman ekspor, dan kemampuan dalam perdagangan 
internasional. Ukuran perusahaan mempengaruhi alokasi sumber, kapasitas 
produksi, dan skala ekonomi. Semakin besar ukuran perusahaan maka semakin 
tinggi kinerja ekspornya. Kinerja ekspor dapat dilihat pula dari jumlah tenaga kerja, 
siklus produk dan total penjualan ekspor. 
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2. Karakteristik Lingkungan 
Lingkungan didalam konteks kegiatan ekspor merupakan faktor eksternal 
perusahaan yang berperan dalam menentukan kinerja ekspor dan mempengaruhi 
pengambilan keputusan manjerial, proses, dan struktur organisasi perusahaan. 
Faktor-faktor yang terdapat dalam karakteristik lingkungan mampu membantu 
perusahaan untuk mengevaluasi ke pasar. Diantaranya seperti faktor ekonomi, 
faktor geografis, faktor teknologi, faktor iklim, faktor politik, faktor lingkungan 
budaya, kebijakan perdagangan luar negeri dan hal ini sangat penting untuk suatu 
kriteria evaluasi (Miecinskiene & Lapinskaite, 2014). 
3. Komitmen Internasional 
Komitmen internasional digunakan untuk mengatasi perusahaan yang 
sedang dalam proses internasionalisasi baik secara geografis maupun budaya 
dengan cara membantu perusahaan tersebut untuk membangun pengetahuan yang 
dibutuhkan untuk berada dalam lingkup internasional yang sedang dihadapi (Love, 
et al. 2016). 
Dalam bisnis internasional, perusahaan yang telah terjun di perdagangan 
internasional harus memiliki komitmen yang tinggi untuk menjalankan kegiatan 
ekspornya sehingga perusahaan akan mampu bertahan dan bersaing.Sebuah 
perusahaan yang telah berkomitmen dalam kegiatan ekspor maka akan berhati-hati 
sekali dalam merencanakan langkah dalam masuk ke pasar ekspor dan dapat pula 
merencanakan sumber keuangan untuk melakukan kegiatan ekspornya.  
Ketika perusahaan telah sukses untuk masuk dalam kegiatan pemasaran 
ekspornya maka perusahaan akan melakukan beberapa evaluasi-evaluasi untuk 
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merencanakan tahapan selanjutnya dalam perdagangan di luar negeri. Dalam hal ini 
perusahaan akan lebih unggul dibandingkan dengan para pesaingnya. 
4. Pengalaman Internasional 
Pengalaman internasional perusahaan adalah pengalaman manajemen untuk 
melakukan bisnis internasional. Pengalaman internasional merupakan suatu sumber 
daya organisasi yang berharga dan merupakan bagian atas penentu keberhasilannya 
di dalam pasar asing. Menurut Gruenhagen (2015), pengalaman internasional 
diartikan sebagai suatu peranan untuk menjelaskan internasionalisasi dari 
perusahaan. Pengalaman internasional yang telah dimiliki perusahaan akan mampu 
membantu perusahaan dalam menghadapi masalah yang ada di pasar luar negeri 
(Broocks & Biesebroeck, 2017).  
Di dalam karkateristik pengalaman ekspor perusahaan, pengetahuan yang 
diperoleh dari berbagai aktivitas bisnis di pasar ekspor menjadikan kekuatan bisnis 
internasional untuk aktivitas-aktivitas pasar di luar negeri. Kepercayaan dari diri 
perusahaan untuk mengestimasi suatu kondisi lingkungan dalam berbagai pasar 
asing yang beragam, serta memperkecil ketidakpastian dalam pengambilan 
keputusan pemilihan pasar yang merupakan suatu keberhasilan (Erdil & Özdemir, 
2016). 
 
 
2.2.6. Analisis Lingkungan Perusahaan 
Analisis Lingkungan perusahaan merupakan suatu kriteria yang akan 
mempengaruhi perusahaan baik secara langsung maupun tidak langsung (Siregar, 
et al. 2017). Menurut Kotler dan Keller (2009), hubungan analisis lingkungan itu 
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berkaitan dengan teknik analisis yang digunakan yaitu analisis SWOT  yang terdiri 
dalam 4 elemen yaitu kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. 
Analisis internal digunakan untuk menganlisis kekuatan dan kelemahan 
perusahaan, sedangkan untuk analisis eksternal digunakan dalam mengidentifikasi 
peluang dan ancaman perusahaan. Untuk dapat menyusun perencanaan strategi 
pemasaran di perusahaan dapat digunakan analisis SWOT dalam pembuatan 
strategi, selain itu analisis SWOT juga dapat digunakan untuk menganalisis kinerja 
dari suatu perusahaan. 
Menurut Wheelen dan Hunger (2012, diacu dari Siregar, et al. 2017), untuk 
analisis lingkungan internal terdiri dari kekuatan dan kelemahan dalam perusahaan. 
Lingkungan internal terdiri dari kekuatan yang merupakan keunggulan yang di 
dapat dari sumber perusahaan, keterampilan dan keunggulan relatif perusahaan dari 
para pesaingnya. Sedangkan untuk kelemahan    merupakan suatu keterbatasan atau 
kekurangan dalam sumber daya perusahaan, keterampilan, dan kapabilitas yang 
menjadi penghalang perusahaan untuk berkembang (Yusnanto, 2003). 
Menurut Philip dan Amstrong (2008), lingkungan eksternal perusahaan 
dibagi menjadi dua, yang pertama ialah lingkungan umum yang terdiri dari 
lingkungan demografi, alam, ekonomi, teknologi, dan politik-hukum. Sedangkan 
untuk yang kedua adalah lingkungan industri seperti adanya ancaman pesaing baru, 
kekuatan posisi pembeli, kekuatan posisi pemasok, dan persaingan antar 
perusahaan.  
Peluang merupakan suatu kondisi perusahaan yang menguntungkan untuk 
dapat melakukan melalui berbagai kebijakan untuk mendapatkan keuntungan bagi 
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perusahaan, sedangkan ancaman merupakan kondisi dimana perusahaan berada 
dalam hal yang tidak diuntungkan, dimana terdapat suatu masalah baik dalam 
internal maupun eksternal perusahaan. 
 
 
2.2.7. Analisis SWOT 
Analisi SWOT adalah singkatan dari strength, weaknesess, opportunities, 
dan threats. Analisis SWOT merupakan suatu teknik untuk mengidentifikasi 
berbagai faktor secara sistematis dalam rangka merumuskan strategi perusahaan. 
Analisis ini didasarkan oleh logika yang dapat memaksimalkan kekuatan dan 
peluang, akan tetapi secara bersamaan juga dapat meminimalkan kelemahan dan 
ancaman (Rangkuti, 2001). Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2009), analisis 
SWOT dibagi ke dalam dua faktor yaitu faktor eksternal yang terdiri dari peluang 
dan ancaman dan faktor internal yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan.  
1. Faktor Eksternal 
Faktor eksternal ini mempengaruhi terbentuknya opportunities dan threats 
(O dan T). Dimana faktor ini yang menyangkut dengan keadaan yang terjadi di luar 
perusahaan yang mempengaruhi dalam pembuatan keputusan perusahaan. Faktor 
ini mencakup lingkungan industri dan lingkungan bisnis makro, ekonomi, politik, 
hukum, teknologi, kependudukan, dan sosial budaya. 
2. Faktor Internal 
Faktor internal mempengaruhi terbentuknya strength dan weaknesses (S dan 
W). Faktor ini menyangkut dengan keadaan yang terjadi di dalam perusahaan, 
dimana dalam hal ini turut mempengaruhi terbentuknya pembuatan keputusan 
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perusahaan. Faktor internal ini meliputi semua macam manajemen fungsional 
seperti pemasaran, keuangan, operasi, sumber daya manusia, penelitian dan 
pengembangan, sistem informasi manajemen, dan budaya perusahaan. 
a. Strength (Kekuatan) 
Kekuatan yang dimiliki oleh suatu bisnis merupakan kompetensi khusus 
yang terdapat dalam organisasi yang berakibat pada kepemilikan keunggulan 
komparatif oleh unit usaha di pasaran. Adapun contoh bidang-bidang yang menjadi 
keunggulan dianataranya adalah kekuatan pada sumber keuangan, citra positif, 
keunggulam kedudukan di pasar, hubungan dengan pemasok, loyalitas pengguna 
produk serta dari kepercayaan berbagai pihak yang berkepentingan. 
b. Weaknesses (Kelemahan) 
Kelemahan yang terdalam di dalam tubuh suatu bisnis merupakan suatu 
keterbatasan dan kekurangan dalam hal sumber keterampilan dan kemampuan yang 
menjadi penghalang serius bagi penampilan kinerja organisasi yang memuaskan. 
Dari berbagai keterbatasan dan kekurangan kemampuan tersebut bisa terlihat pada 
sarana dan prasarana yang dimiliki atau tidak dimiliki, kemampuan manajerial yang 
rendah, produk tidak ataupun kurang diminati, maupun strategi pemasaran yang 
tidak sesuai dengan tuntutan pasar. 
c. Opportunities (Peluang) 
Peluang pemasaran ialah wilayah kebutuhan dan minat pembeli, dimana 
perusahaan mempunyai probabilitas tinggi untuk memuaskan kebutuhan tersebut 
dengan menguntungkan (Kotler dan Keller, 2009). Peluang merupakan suatu  
situasi yang penting, yang dapat menguntungkan di dalam lingkungan perusahaan. 
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Kecenderungan-kecenderungan penting adalah salah satu sumber peluang, seperti 
perubahan teknologi serta meningkatnya hubungan antara perusahaan dengan 
pembeli dan pemasok merupakan gambaran peluang bagi perusahaan. 
d. Threats (Ancaman) 
Ancaman lingkungan merupakan tantangan yang diterapkan oleh tren atau 
perkembangan yang tidak disukai yng akan menghasilkan suatu penurunan 
penjualan ataupun laba bagi suatu bisnis akibat dari tidak adanya tindakan 
pemasaran defensif (Kotler dan Keller, 2009). 
Analisis SWOT itu sendiri mempertimbangkan dengan adanya berbagai 
faktor lingkungan eksternal yaitu adanya peluang dan ancaman di luar perusahaan 
dalam menghadapi persaingain di dunia bisnis serta adanya faktor dari lingkungan 
internal yaitu kekuatan dan kelemahan di dalam perusahaan.  
Melihat dari karkateristik kekuatan yang dimiliki serta berusaha untuk 
mengembangkan dari kekuatan yang ada, maka perusahaan akan mampu untuk 
maju dibandingkan dengan pesaingnya. Demikian pula dengan kelemahan yang 
dimiliki oleh perusahaan maka perusahaan harus terus melakukan evaluasi sehingga 
perusahaan akan tetap bertahan. 
Peluang yang dimiliki oleh perusahaan secara optimal perlu dimanfaatkan 
dengan sebaik-baiknya sehingga volume penjualan akan semakin bertambah. 
Untuk yang terakhir adanya ancaman bagi perusahaan dimana perusahaan harus 
bisa menghadapi berbagai ancaman tersebut dengan langkah-langkah untuk  
mengembangkan strategi perusahaan dan kinerja perusahaan yang lebih baik 
daripada sebelumnya. 
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BAB III 
METODEGI PENELITIAN 
 
1.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian adalah waktu yang akan digunakan untuk menyelesaikan 
penelitian. Untuk waktu observasi dilakukan dari bulan November sama Febuari 
sedangkan untuk waktu penelitian dilakukan dari bulan Febuari sampai bulan Mei. 
Wilayah penelitian merupakan wilayah yang akan menjadi pilihan untuk 
melakukan penelitian. Dalam penelitian ini berlokasi di P.T. Sejati Cipta Mebel 
Kartasura yang beralamat di Jln Indronto Km 08 Kel Ngabeyan, Kec Kartasura, 
Kab Sukoharjo, Jawa Tengah.  
 
1.2. Jenis Penelitian 
 Jenis penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan 
kualitatif, dimana data yang digunakan berupa keterangan maupun penjelasan, baik 
yang berasal dari pimpinan, personalia maupun staf yang berhubungan dengan 
penelitian. Menurut Sugiyono (2012), penelitian deskriptif merupakan metodeyang 
meneliti statuskelompok manusia, obyek, kondisi, sistem pemikiran yang memiliki 
tujuan suatu pembuatan deskriptif, gambaran yang secara sistematis, fluktual dan 
akurat mengenai fakta yang ada serta hubungan antara fenomena yang diteliti. 
 Menurut Gunawan (2014), tujuan dari penelitian kualitatif disini sebagai 
pengembangan konsep sensitivitas serta menguraikan realitas-realitasdengan teori 
serta mengembangkan suatu pemahaman yang lebih mendalam lagi. Sedangkan 
Sugiyono (2014), berpendapat bahwa penelitian ini berlandaskan pada suatu filsafat 
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postpostivisme dimana hal ini untuk meneliti suatu kondisi alamiah dan dalam 
penelitian terdapat instrumen kunci, pengambilan sampel dari sumber data 
dilakukan dengan cara purposive dan snowbaal, dengan triangulasi, analisis data 
bersifat induktif, dan hasil dari penelitian lebih menekankan pada makna. 
 Dari pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa, penelitian kualitatif 
deksriptif bertujuan untuk menyimpulkan suatu data yang hasilnya ditafsirkan atau 
mengambarkan seutuhnya hal yang sedang terjadi dan mengungkapkan sesuai fakta 
kejadian, keadaan maupun fenomena sehingga dapat mempermudah memecahkan 
permasalahan tanpa harus melakukan perhitungan statistik.  
 Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan hasil dari analisis strategi 
pemasaran yang diterapkan oleh PT Sejati Cipta Mebel dan kinerja ekspor yang 
telah dilakukan dalam penjualan ekspor mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel. 
 
1.3. Popilasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
Dalam penelitian kualitatif tidak menggunakan populasi, namun menurut 
Spradley dinamakan “social situation” atau situasi sosial yang meliputi tiga alemen 
yaitu tempat, pelaku, dan aktivitas yang berorientasi secara sinergis (Sugiyono, 
2012). Populasi dalam penelitian ini adalah P.T. Sejati Cipta Mebel dengan kategori 
sampelnya.  
Sampel dalam penelitian ini diambil melalui langkah purposive sampling 
yang artinya suatu teknik pengambilan sampel sumber data dengan melakukan 
pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2012). Sampel yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah pemilik perusahaan dan staf karyawan. Dimana pimpinan dan sebagaian 
dari staf karyawan yang dianggap mempunyai peranan cukup penting, sehingga 
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dapat memberikan informasi mengenai pemasaran dan kinerja ekspor dari P.T. 
Sejati Cipta Mebel.  
Tabel 3.1 
Sampel P.T. Sejati Cipta Mebel 
 
No Jabatan Jumlah 
1. M.Production 1 
2. M.Personel 1 
3. M.Financial & Tex 1 
4. Accounting 1 
5. Export-Impor 1 
6. Administrasi 1 
 Total 6 
       Sumber : Struktur Organisasi Perusahaan yang diolah 
 
Penelitian dengan pendekatan kualitatif ini terdapat dua teknik dalam 
pengambilan sampel yaitu probability sampling dan non probability sampling. 
Penelitian ini menggunakan non probability sampling dengan purposive sampling 
yaitu langkah menentukan sampelnya melalui kriteria-kriteria tertentu (Sugiyono, 
2012).  
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini dengan teknik purposive 
sampling dimana peneliti menentukan langkah pengambilan sampelnya melalui 
kriteria-kriteria khusus yang sesuai dengan tujuan dari penelitian ini dan berharap 
bahwa permasalahan dalam penelitian tersebut mampu untuk terjawab (Sugiyono, 
2014). Selain itu teknik pengambilan sampel melalui snowball sampling, dimana 
teknik penentuan sampel yang mula-mula jumlahnya kecil kemudian membesar. 
 
1.4. Data dan Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan 
data sekunder.  
43 
 
1. Data primer adalah informasi yang dikumpulkan untuk tujuan investigasi yang 
sedang dilakukan oleh peneliti yaitu dengan langkah wawancara, observasi, dan 
dokumentasi. Dalam penelitian ini peneliti melakukan wawancara dengan 
manajer dan sebagian staf karyawan yang mengetahui strategi pemasaran dan 
kinerja ekspor dalam penjualan mebel di P.T.Sejati Cipta Mebel. 
2. Data sekunder, di dalam penelitian ini merupakan data-data dokumentasi yang 
menggambarkan secara umum tentang perusahaan, struktur organisasi, dan data 
penjualan mebel untuk tahun 2015 sampai tahun 2017 pada P.T. Sejati Cipta 
Mebel di Kartasura. 
 
1.5. Teknik Pengumpulan Data  
Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang penting dan utama, 
dimana teknik pengumpulan data ini memiliki tujuan untuk memperoleh data yang 
diperlukan dan tanpa adanya teknik pengumpulan data maka peneliti akan kesulitan 
untuk mendapatkan data yang sesuai dengan standar yang ditentukan (Sugiyono, 
2014). Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode-metode pengumpulan 
sebagai berikut : 
1.5.1. Studi Kepustakaan 
Metode ini digunakan peneliti untuk mencari literatur dan menetapkan 
teoriserta pengetahuan tentang strategi pemasaran dan kinerja ekspor dalam 
penjualan mebel P.T. Sejati Cipta Mebel di Kartasura. 
1.5.2. Studi Lapangan 
Metode ini bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh kesesuaian antara 
pandangan-pandangan secara teoritis dengan keadaan yang sebenarnya dari objek 
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yang di teliti. Dalam studi lapangan ini, penulis melakukan pengumpulan data 
dengan cara : 
1. Wawancara  
Wawancara merupakan kegiatan tanya jawab secara tatap muka antara 
pewancara dengan yang diwawancarai terkait dengan masalah yang diteliti, dimana 
pewancara dimaksud untuk mendapatkan persepsi, sikap, dan pola fikir dari yang 
diwawancarai secara relevan dengan masalah yang diteliti (Gunawan, 2014). 
Peneliti mengadakan wawancara secara langsungkepada pimpinan dan beberapa 
staf karyawan P.T. Sejati Cipta Mebel di Kartasura. 
2. Dokumentasi  
Kata dokumen berasal dari bahasa latin yaitu docere artinya mengajar. 
Dokumentasi merupakan catatan suatu peristiwa dalam bentuk tulisan, gambar, atau 
karya monumental dari seseorang (Gunawan, 2014). Dokumentasi dapat dilakukan 
dengan langkah mengabadikan berbagai data yang di diperoleh peneliti di tempat 
penelitian. Dokumentasi disini merupakan suatu teknik pengumpulan data yang 
dilakukan dengan mengumpulkan dokumen-dokumen yang dibutuhkan yang ada di 
P.T. Sejati Cipta Mebel Kartasura. 
3. Observasi 
Observasi merupakan proses pemilihan, pencatatan, dan pengkodean dari 
berbagai perilaku dan suasana yang berkenaan dengan sesuatu dan sesuai dengan 
tujuan empiris (Hasan, 2002). Metode observasi digunakan untuk mendapatkan 
gambaran secara utuh mengenai aktivitas-aktivitasdari pemasaran dan kinerja 
ekspor penjualan mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel. Peneliti juga mengamati 
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bagaimana kondisi perusahaan, kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan, 
sumber daya yang dimiliki perusahaan, kegiatan operasi dan produksi perusahaan, 
dan mengamati persaingan di P.T. Sejati Cipta Mebel dengan para pesaingnya. 
 
1.6. Teknik Analisis Data 
1.6.1. Analisis Data Model Miles and Huberman 
Menurut Milles dan Huberman (1984, diacu dari Sugiyono, 2014) ada tiga 
komponen utama dalam melakukan analisis model interaktif, yaitu pengumpulan 
data, reduksi data, penyajian data dan kesimpulan atau verifikasi. 
1. Reduksi Data 
Komponen pertama untuk menganalisis adalah mereduksi data. Mereduksi 
data dilakukan dengan cara menyusun kategori-kategori yang diperlukan dan 
membuang kategori yang tidak perlu digunakan. Menurut Sugiyono (2014) 
mereduksi data ialah merangkum, memilih hal-hal pokok, memfokuskan pada hal-
hal yang penting, mencari tema dan polanya.  
Laporan dari hasil observasi di P.T. Sejati Cipta Mebel sebagai bahan untuk 
dirangkum, direduksi, disusun lebih sistematis, ditonjolkan pokok-pokok yang 
penting, sehingga lebih mudah dikendalikan. Data yang direduksi memberi 
gambaran yang lebih tajam serta mempermudah peneliti untuk mencari kembali 
data yang diperoleh bila diperlukan. 
2. Penyajian Data 
Setalah melakukan reduksi data maka selanjutnya dilakukan penyajian data. 
Dimana data diambil selama kegiatan dan diserdehanakan dalam reduksi data. 
Penyajian data merupakan sekumpulan informasi tersusun yang memberikan 
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kemungkinan peenarikan kesimpulan untuk melakukan tindakan (Sugiyono, 2015). 
Penyajian data dapat berupa uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, dan 
sejenisnya. Penyajian data dilakukan untuk mengetahui gambaran secara 
keseluruhan atau bagian-bagian tertentu sehingga akan terorganisasikan, tersusun 
dalam pola hubungan untuk dapat dipahami. 
3. Penarikan Kesimpulan (Verifikasi) 
Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara dan akan 
berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat untuk mendukung tahap 
pengumpulan data selanjutnya. Namun apabila kesimpulan yang dikemukakan di 
tahap awal, telah di dukung dengan bukti-bukti yang valid dan konsisten maka 
kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel (Sugiyono, 
2012). Kesimpulan dalam penelitian kualitatif diharapkan sebagai temuan baru 
yang sebelumnya belum pernah ada.  
Dari ketiga komponen analisis data di atas, dapat ditunjukan melalui gambar 
seperti berikut ini : 
Gambar 3.1 
Komponen Dalam Analisis Data 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Sugiyono (2012) 
 
 
Pengumpulan Data Penyajian Data 
Penarikan Kesimpulan Reduksi Data 
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1.6.2.  Analisis SWOT 
 Analisis SWOT dilakukan untuk memformulasikan strategi yang harus 
diterapkan P.T. Sejati Cipta Mebel. Analsisi ini menggolongkan  faktor-faktor 
lingkungan yang dihadapi oleh perusahaan sebagai faktor kekuatan (Strengths), 
kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats). Profil 
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman ini diperoleh melalui identifikasi 
terhadap berbagai faktor yang mempengaruhi strategi perusahaan (Rangkuti, 2008). 
1. Penentuan Matriks IFAS dan EFAS 
Setelah faktor-faktor strategis teridentifikasi selanjutnya menyusun 
kedalam tabel IFAS (Internal Factor Analysis Summary) dan EFAS (Eksternal 
Factor Analysis Summary). Matriks IFAS dan EFAS yang akan disusun memberikan 
informasi faktor-faktor yang mempengaruhi perusahaan dalam lingkungan internal 
dan eksternal dengan cara mendapatkan angka yang akan menggambarkan kondisi 
perusahaan terhadap kondisi lingkungannya.  
Tabel 3.2 
Penilaian Bobot Faktor Strategis Internal (IFAS) 
 
Faktor Strategi Internal 
(IFAS) 
Bobot 
(B) 
Rating 
(R) 
Nilai 
N = BxR 
Faktor-faktor Kekuatan    
Faktor-Faktor Kelemahan    
Selisih Total Kekuatan – 
Total Kelemahan (y) 
   
 Sumber : Rangkuti (2006)  
 
 Menurut Rangkuti (2001) langkah-langkah yang perlu dilakukan dalam 
perumusan matriks IFAS yaitu : 
1. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan dalam kolom 1. 
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2. Berikan bobot untuk masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 0,1 
(paling penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), berdasarkan pada pengaruh 
faktor-faktor tersebut terhadap posisi perusahaan. 
3. Hitung rating (dari kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberikan 
skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), berdasarkan faktor 
tersebut terhadap suatu kondisi perusahaan yang bersangkutan. 
Rating :  
1=  sangat lemah 
2=  tidak begitu lemah 
3=  cukup kuat 
4=  sangat kuat 
Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk kekuatan) 
diberikan nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan cara 
membandingkan dengan rata-rata industri atau pesaing utama, sedangkan variabel 
yang bersifat negatif kebalikannya. Misalnya, jika kelemahan suatu perusahaan 
besar sekali maka nilainya adalah 1, tapi apabila kekuatan perusahaan sangat besar 
maka nilainya adalah 4. Jadi untuk ranting ini mengacu pada perusahaan, sedangkan 
untuk bobot mengacu pada industri dimana perusahaan itu berada. 
4. Kenaikan bobot pada kolom 2 dengan ranting di kolom 3 yakni untuk faktor 
pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya ialah skor pembobotan untuk masing-
masing faktor yang nilai-nilainya bervariasi di mulai dari 4,0 (outstanding) 
sampai dengan 1 (poor). 
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5. Jumlah skor pada pembobotan (kolom 4) yakni untuk mendapatkan skor 
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Dari nilai total ini menunjukan 
bahwa bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis 
internalnya. Skor ini dapat pula digunakan sebagai suatu perbandingan 
perusahaan ini dengan perusahaan lainnya di dalam konteks industri yang sama. 
Selanjutnya untuk mengetahui faktor eksternal maka di buat tabel EFAS 
(Eksternal Factor Analysis Summary). 
Tabel 3.3 
Penilaian Bobot Faktor Strategis Eksternal (EFAS) 
 
Faktor Strategi Internal 
(EFAS) 
Bobot 
(B) 
Rating 
(R) 
Nilai 
N = BxR 
Faktor-faktor Peluang    
Faktor-Faktor Ancaman    
Selisih Total Peluang – 
Total Ancaman (y) 
   
 Sumber : Rangkuti (2006) 
 Untuk langkah-langkah yang dilakukan dalam proses perumusan matriks 
EFAS (Eksternal Factor Analysis Summary) adalah : 
1. Susunlah dalam kolom 1 faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman bagi 
perusahaan. 
2. Berikan bobot untuk masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 0,1 
(paling penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), faktor tersebut kemungkinan 
akan memberikan dampak terhadap faktor strategis. 
3. Hitung rating (dari kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberikan 
skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), berdasarkan faktor 
tersebut terhadap suatu kondisi perusahaan yang bersangkutan. 
Rating : 
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1=  rendah, respons kurang 
2=  sedang, respons sama dengan rata-rata 
3= Tinggi, respons diatas rata-rata 
4= sangat tinggi, respons superior 
Jika nilai ancaman sangat besar, rantingnya ialah 1. Begitu pula sebaliknya 
apabila peluang sangat besar maka ratingnya adalah 4. Rating ditentukan 
berdasarkan aktifitas strategi perusahaan. Dengan demikian, nilainya didasarkan 
pada kondisi perusahaan. 
4. Kenaikan bobot pada kolom 2 dengan ranting di kolom 3 yakni untuk faktor 
pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya ialah skor pembobotan untuk masing-
masing faktor yang nilai-nilainya bervariasi di mulai dari 4,0 (outstanding) 
sampai dengan 1 (poor). 
5. Jumlahkan semua skor untuk mendapatkan skor total bagi perusahaan yang 
dinilai. Skor total ialah 4,0 yaitu mengidentifikasi bahwa perusahaan merespon 
dengan langkah yang luar biasa terhadap peluang-peluang yang ada dan 
menghindari berbagai ancaman di pasar industrinya. Sementara untuk skor 
terbesar 1,0 menunjukan bahwa perusahaan tidak memanfaatkan peluang yang 
ada atau tidak menghindari ancaman eksternal. 
Dalam rangka menciptakan suatu analisa SWOT yang baik dan tepat 
maka diperlukan model analisis SWOT yang representative. Representative 
diartikan sebagaimana suatu kasus yang akan dikaji, dilihat berdasarkan ruang 
lingkup dari aktivitas kegiatanya atau melakukan penyesuaian analisa 
berdasarkan kondisi yang ada (Fahmi, 2015). 
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Untuk menyusun suatu formula SWOT yang resepresentative ialah 
dengan menyusun dan menghitung nilai bobot, rating, dan skor untuk tabel 
internal dan eksternal di buat dengan teknik skala sebagai berikut: 
a. Bobot nilai 
1) 1,00 = sangat penting 
2) 0,75 = penting 
3) 0,50 = standar 
4) 0,25 = tidak penting 
5) 0,10 = sangat tidak penting 
b. Rating nilai  
1) 5 = Sangat baik 
2) 4 = baik 
3) 3 = netral (standar) 
4) 2 = tidak baik 
5) 1 = sangat tidak baik 
c. Skor nilai 
Untuk skor nilai maka dihitung dengan menggunakan formula sebagai 
berikut: 
SN = BN x RN 
Keterangan: 
SN = Skor nilai 
BN = Bobot nilai 
RN = Rating nilai 
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 Menurut Ahmad (2012), untuk mengatasi penentuan bobot dapat dilakukan 
melalui metode TALU. Langkah-langkah yang dapat dilakukan dalam proses 
pembobotan IFAS dan EFAS adalah sebagai berikut: 
a. Berikan bobot subtotal untuk kategori kekuatan dan kelemahan pada IFAS 
serta kategori peluang dan ancaman pada EFAS, dengan membagi jumlah 
faktor kekuatan dan kelemahan dengan total keduanya, begitu pula dengan 
peluang dan ancaman. 
b. Lakukan perbandingan berpasangan untuk setiap kategori dengan mengacu 
pada kriteria penilian. 
Tabel 3.4 
Kriteria Penilian 
 
Nilai Keterangan 
1 Faktor yang ada pada kolom A sama penting dengan faktor 
yang ada pada kolom B 
3 Faktor yang ada pada kolom A lebih penting dari faktor yang 
ada pada kolom B 
5 Faktor yang ada pada kolom A sangat lebih penting dari faktor 
yang ada pada kolom B 
2, 4 Apabila ragu-ragu di antara keduanya 
 
Setelah menentukan kriteria penilian, kemudian dibuat matriks normalisasi 
untuk mengetahui presentase dari masing-masing kriteria. Selanjutnya itu 
matriks dikuadratkan, barulah pada tahap akhirnya dijumlahkan untuk 
mendapatkan hasil perthitungannya. 
c. Hasil dari normalisasi kemudian dikalikan dengan hasil perhitungan bobot 
subtotal dari setiap kategori. Proses pembobotan ini melibatkan beberapa 
orang, hasil dari nilai pembobotan pada setiap anggota tersebut kemudian 
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dijumlahkan dan hasilnya merupakan bobot final berdasarkan kesepakatan 
anggota. 
2. Matriks Internal Eksternal (Matriks IE) 
Matriks internal-eksternal digunakan untuk mengetahui parameter kekuatan 
internal perusahaan dan pengaruh eksternal yang dihadapi perusahaan. Setelah 
membuat matriks IFAS dan matriks EFAS, langkah selanjutnya adalah  menyusun 
pemetaan dari total matriks IFAS dan EFAS yang dihasilkan dari internal dan 
eksternal perusahaan. Matriks IE serupa dengan matriks BCG, dalam arti kedua alat 
tersebut menempatkan divisi-divisi organisasi dalam sebuah diagram sistematis 
(David, 2010). 
Matriks ini didasarkan pada dua dimensi, yaitu total skor IFAS pada sumbu 
total skor EFAS dibagi tiga kategori diantaranya adalah 1,00-1,99 menunjukan 
posisi eksternal lemah; 2,0-2,99 menunjukan posisi eksternal rata-rata dan 3,0-4,0 
menunjukan kondisi yang sangat kuat. Matriks IE dibagi menjadi tiga daerah utama 
yang memiliki implikasi strategi  yang berbeda.  
a. Daerah 1 meliputi sel I, II, atau IV termasuk dalam daerah grow and build. Atau 
tumbuh dan membangun. Strategi yang sesuai dengan strategi dengan daerah ini 
adalah strategi intensif. Misalnya Strategi intensif (strategi penetrasi pasar, 
strategi pengembangan produk dan strategi pengembangan produk) dan strategi 
integrasi seperti integrasi horizontal dan integrasi vertikal.  
b. Daerah 2 meliputi sel I, III, atau IV, dimana strategi yang tepat untuk daerah ini 
adalah strategi hold and maintain atau menjaga dan mempertahankan. Misalnya 
saja strategi penetrasi pasar dan strategi pengembangan produk. 
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c. Daerah 3 meliputi sel VI, VII, atau IX merupakan daerah harvest and divestiture 
atau panen atau divestasi. 
Gambar 3.2 
Matriks IE 
 
 
       Sumber : Sumber : Rangkuti (2008) 
3. Diagram SWOT 
Menentukan posisi perusahaan dengan cara memadukan antara kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman pada perusahaan sehingga dapat menentukan 
titik koordinat dengan diagram SWOT. 
Gambar 3.3 
Diagram SWOT 
 
 
 
 
 
 
  
       
(y) Peluang Kuadran III
 
Kuadran I 
Kelemahan (x) Kekuatan 
Kuadran IV
 
Kuadran II
 
Ancaman 
Sumber : Rangkuti (2008) 
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Macam-macam dari strategi yang dapat dilakukan perusahaan berdasarkan 
dengan analisis SWOT dapat dikategorikan sebagai berikut : 
a. Kuadran 1 
Situasi ini merupakan suatu keuntungan. Perusahaan tersebut mempunyai 
peluang dan kekuatan sehingga akan mampu memanfaatkan peluang yang ada. 
Untuk strategi yang diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan 
pertumbuhan yang agresif (Growth orinetal strtategy). 
b. Kuadran II 
Meskipun menghadapi berbagai ancaman tetapi perusahaan masih memiliki 
kekuatan dari segi internal. Untuk strategi yang dapat diterapkan adalah dengan 
menggunaka kekuatan yang dimanfaatkan peluang jangka panjangnya dengan cara 
strategi diversifikasi (produk atau pasar). 
c. Kuadran III 
Dimana perusahaan yang menghadapi peluang pasar yang sangat besar, 
tetapi perusahaan mengalami kelemahan internal. Fokus dari strategi perusahaan 
ini adalah meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan tersebut, sehingga 
perusahaan dapat merebut peluang pasar yang lebih baik lagi. Dimana strtaegi 
berbenah diri merupakan strategi yang digunakan perusahaan bila tingkat 
pertumbuhan mulai menurun. 
d. Kuadran IV 
Dalam tahap ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan bagi 
perusahaan. Fokus perusahaan adalah mengacu pada strategi defensif. Stategi 
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defensif merupakan strategi yang digunakan perusahaan bila produk berada pada 
tingkat pertumbuhan pasar yang rendah dan pangsa pasar yang relatif kecil. 
Kekuatan merupakan sumber daya, dimana keterampilan atau keunggulan-
keunggulan lain relatif terhadap pesaing dan kebutuhan pasar yang dilayani atau 
yang ingin dilayani oleh perusahaan. Kekuatan itu sendiri merupakan kompetensi 
khusus yang memberikan keunggulan komparatif bagi perusahaan. Kekuatan dapat 
terkandung dalam sumber daya keuangan perusahaan, citra, kepemimpinan pasar, 
hubungan pembeli dengan pemasok, dan faktor-faktor lainnya. 
Kelemahan adalah keterbatasan atau kekurangan dari dalam sumber daya, 
keterampilan, dan kemauan yang dapat menghambat kinerja efektif perusahaan. 
Sumber-sumber dari kelemahan daapt meliputi fasilitas, sumberdaya keuangan, 
kemampuan manajemen, keterampilan pemasaran, dan citra produk. 
Peluang merupakan suatu situasi yang penting yang menguntungkan dalam 
lingkungan industri. Perkembangan trend sendiri merupakan salah satu dari sumber 
peluang. Dalam situasi ini, identifikasi segmen pasar yang terabaikan, perubahan 
situasi di persaingan atau peraturan, perubahan dari teknologi, dan membaiknya 
suatu hubungan antara pembeli dan pemasok dapat memberikan peluang bagi 
perusahaan.  
Ancaman adalah situasi penting yang tidak menguntungkan dalam 
lingkungan industri perusahaan. Ancaman merupakan suatu penganggu utama bagi 
posisi perusahaan. Masuknya pesaing-pesaing baru, lambatnya pertumbuhan pasar, 
meningkatnya kekuatan tawar-menawar, perubahan teknologi dan peraturan baru 
yang dievisi dapat menjadi ancaman bagi keberhasilan perusahaan. 
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4. Matriks SWOT 
Untuk menentukan strategi pemasaran maka dapat menggunakan matriks 
SWOT. Matriks SWOT menurut Rangkuti (2006), menggambarkan secara jelas 
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat 
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan.  
Di dalam matriks SWOT akan dihasilkan dari beberapa alternatif strategi 
yang dan hal ini merupakan suatu hasil dari penggabungan dari berbagai faktor-
faktor strategis perusahaan yang telah diidentifikasi sebelumnya, untuk matriks 
SWOT dapat digambarkan seperti tabel di bawah ini : 
Tabel 3.5 
Matriks SWOT 
 
                             IFAS 
 
EFAS 
STRENGTHS (S) 
Tentukan faktor-faktor  
kekuatan internal 
WEAKNESSES (W) 
Tentukan faktor-faktor  
kelemahan internal 
OPPORTUNITIES (O) 
Tentukan faktor-faktor  
peluang eksternal 
STRATEGI – SO 
Ciptakan strategi yang  
menggunakan kekuatan  
untuk memanfaatkan 
peluang 
STRATEGI – WO 
Ciptakan strategi yang   
meminimkan kelemahan  
untuk memanfaatkan 
peluang 
THREATS (T) 
Tentukan faktor-faktor  
ancaman eksternal  
STRATEGI – ST 
Ciptakan strategi yang  
menggunakan kekuatan  
untuk dapat mengatasi 
ancaman 
STRATEGI – WT 
Ciptaka strategi yang  
meminimalkan  
kelemahan dan hindari  
ancaman 
Sumber : David dan Wheelen (2003) 
Matriks SWOT akan memunculkan berbagai alternatif strategi yang 
akhirnya akan dipilih strategi yang tepat seusuai dengan kondisi, situasi, dan tujuan 
serta visi misi perusahaan. Adapun keterangan dari tabel matriks SWOT di atas 
adalah : 
a. Strategi SO (Strength-Opportunities) 
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Strategi ini dibuat dengan menggunakan seluruh kekuatan perubahan untuk 
memanfaatkan peluang yang ada dengan sebaik-baiknya. Strategi ini mengarah 
pada strategi yang agresif. 
b. Strategi ST(Stength-Threats) 
Dimana strategi ini dibuat dengan menggunakan seluruh kekuatan  yang 
dimiliki perusahaan untuk menghindari ancaman atau dengan menekan 
ancaman sekecil-kecilnya. 
c. Strategi WO (Weaknesses-Opportunities) 
Strtaegi ini diterapkan dengan cara memanfaatkan peluang yang ada untuk 
menekan ataupun mengatasi adanya kelemahan-kelemahan dari perusahaan. 
d. Strategi WT (Weaknesses-Threats) 
Strategi ini didasarkan pada suatu kegiatan perusahaan yang bersifat 
defensif dan ditujukan untuk meminimalkan kelemahan-kelemahan perusahaan 
serta untuk menghindari ancaman yang dihadapi perusahaan. 
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BAB IV 
PEMBAHASAN 
 
 Pada bagian BAB ini akan dihadirkan beberapa data primer dari hasil 
dokumentasi, observasi, dan wawancara yang dilakukan kepada P.T. Sejati Cipta 
Mebel selaku objek dari penelitian ini. Objek penelitian ini adalah pihak internal 
perusahaan yaitu Ibu Susi selaku M. Personalian dan M. Financial & Tax P.T. Sejati 
Cipta Mebel dan beberapa dari staf karyawan yang berhubungan dalam penelitian 
ini yang membantu dalam menyelesaikan penelitian ini yang dihadirkan dalam 
bentuk deskriptif. 
 Setelah mendapatkan informasi yang berhubungan langsung dengan analisis 
strategi pemasaran dan kinerja ekspor mebel, maka pemanfaatan informasi tersebut 
adalah dalam model-model kualitatif strategi dan menggunakan beberapa model 
lainnya yang dapat memperoleh analisis yang lengkap dan akurat. 
 Model yang digunakan diantaranya adalah : 
1. Analisis Deskriptif 
2. Analisis SWOT 
a. Matriks IFAS dan EFAS 
b. Matriks IE 
c. Diagram SWOT 
d. Matriks SWOT 
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1.1. Analisis Deskriptif sebagai Gambaran Umum Penelitian 
Pada bagian ini akan dihadirkan beberapa data primer hasil wawancara 
langsung yang dilakukan kepada pemilik perusahaan P.T. Sejati Cipta Mebel dan 
beberapa staf perusahaan yang berhubungan dengan penelitian ini. 
 
1.1.1. Sejarah Objek Penelitian 
Berdasarkan hasil wawancara dengan bagian M. Personalia, maka P.T. 
Sejati Cipta Mebel merupakan perusahaan yangtelah berdiri 4 tahun (2014-2018). 
Perusahaan ini bergerak dibidang furnituredan merupakan perusahaan cabang dari 
perusahaan PB Home yang berada di Swedia. Sebelum mendirikan di Kartasura, 
PB Home bekerja sama dengan dengan P.T. Mugiharjo yang berada di Boyolali. 
Namun P.T. Mugiharjo mengalami kendala keterlambatan pengiriman barang dan 
penurunan kualitas untuk itu PB Home mendirikan perusahaan di Kartasura.  
Barang-barang yang diproduksi oleh P.T. Sejati Cipta Mebel berupa almari, 
meja, divider, hanger dan rack, selain itu ada supplier handycraft yang berasal dari 
Bali. Negara yang menjadi tujuan ekspor mebel yaitu Swedia dan Norwegia. Awal 
tahun 2015 sudah merambah pemasarannya ke tiga Negara yaitu Taiwan, Turki dan 
New York.  
 Seiring dengan pengembangan pemasaran produk keberbagai negara maka 
P.T. Sejati Cipta Mebel terus melakukan penambahan jumlah karyawan untuk 
ditempatkan ke bagian-bagian produksi. Tahap pengolahan dari bahan baku 
menjadi bahan jadi, produk melalui bagian Perakitan (Assembling), Amplas dasar 
dan pengecatan (Finishing) dan Pengepakan (Packing). Dalam satu bulan bisa 
mengirim produk 4 kontainer dengan ukuran container 40 HC. 
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 Produk-produk yang dihasilkan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel merupakan 
produk yang memiliki kualitas bagus yang saat ini sudah menyebar di Eropa. 
Desain produk memiliki ciri khas antik pada finishing dan assesoris merupakan 
daya tarik tersendiri yang dapat menambah nilai jual dari produk yang dibuat. 
 Penelitian di P.T. Sejati Cipta Mebel dilakukan pada bulan Febuari 2018-
Juni 2018, dimana peneliti melakukan pengamatan secara langsung di lapangan 
untuk mendapatkan data mengenai penelitian yang sedang dilakukan. Peneliti 
mendapatkan informasi atau data melalui informan dengan teknik wawancara. 
Dalam hal ini informasi yang diperoleh melalui wawancara dengan bagian M. 
Personalia, bagian keuangan, bagian M. Produksi, bagian ekspor-impor, dan  bagian 
administrasi. 
 
1.1.2. Visi Misi Perusahaan 
1. Visi 
Menjadi perusahaan furniture berskala internasional untuk dapat ikut serta 
menyukseskan pembangunan di Indonesia dengan menciptakan lapangan kerja dan 
mendidik sumber daya manusia menjadi berkualitas.  
2. Misi 
a. Memberikan keunggulan kualitas produk dengan harga kompetitif  
b. Meningkatkan kinerja organisasi dan sumber daya manusia  
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1.1.3. Letak Geografis 
PT. Sejati Cipta Mebel dibangun diatas lahan seluas kurang lebih 1500 m2. 
Perusahaan P.T. Sejati Cipta Mebel terletak di Jl Indronoto km 0,8, tepatnya di desa 
Mangkuyudan, Kelurahan Ngabeyan, Kecamatan Kartasura. P.T. Sejati Cipta 
Mebel berada di kawasan industri yang mudah untuk diakses. Dalam pelaksanaan 
produksinya pun tidak mengganggu masyarakat disekitar perusahaan. 
 
1.1.4. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi dari P.T. Sejati Cipta Mebel  adalah sebagai berikut : 
Gambar 4.1 
Struktur Organisasi P.T. Sejati Cipta Mebel 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Struktur Organisasi P.T. Sejati Cipta Mebel 
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Tugas dan tanggungjawab masing-masing bagian di perusahaan P.T. Sejati 
Cipta Mebel diantaranya : 
1. Direktur 
Tugas dan tanggungjawab direktur P.T. Sejati Cipta Mebel diantaranya: 
a. Menetapkan garis-garis kebijakan perusahaan, menetapkan tujuan dan 
mengadakan pembaruan dalam jenis model dan website. 
b. Menetapkan target dari penjualan pertahun. 
c. Memiliki wewenang dalam menangani berbagai masalah keuangan, mencari dan 
mengatur penggunaan dari dana perusahaan untuk kelancaraan operasi 
perusahaan. 
d. Memimpin dalam rapat evaluasi bulanan dan mengawasi usaha operasi 
perusahaan. 
e. Berhak meminta penjelasan atas apa yang dilakukan diluar kebijakan yang telah 
ditetapkan dan setiap bagian yang ada dibawahnya. 
2. Manajer 
Tugas dan tanggungjawab manajer diantaranya adalah : 
a. Menentukan kebijakan perusahaan dengan menentukan rencana dan tujuan 
perusahaan baik jangka panjang maupun jangka pendek. 
b. Mengkoordinir dan mengawasi seluruh aktivitas yang dilaksanakan dalam 
perusahaan. 
c. Membantu peraturan intern pada perusahaan yang tidak bertentangan dengan 
kebijakan perusahaan. 
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d. Memperbaiki dan menyempurnakan segi penataan agar tujuan organisasi dapat 
tercapai dengan efektif dan efisien. 
e. Menjadi perantara dalam mengkomunikasikan ide, gagasan dan strategi antara 
pimpinan dan staf. 
f. Membimbing bawahan dan mendelegasikan tugas-tugas yang dapat dikerjakan 
oleh bawahan secara jelas. 
3. Kepala Bagian Assembling  
Tanggung jawab Kepala Bagian Assembling adalah bertanggung jawab 
terhadap kelangsungan proses produksi sesuai dengan scedule dan target. 
Tugas Umum:   
Memanajemen bagian produksi atau perakitan secara baik dan benar, baik 
dari sisi pekerjaan dan karyawan. 
Tugas Khusus: 
a. Memanajemen karyawan dan pekerjaan bagian produksi. 
b. Pengembangan sistem yang diterapkan. 
c. Evaluasi personal dan dilaporkan kepada pimpinan. 
d. Melakukan laporan perkembangan, analisa terhadap evaluasi dari PPIC. 
e. Melakukan perencanaan harian dengan cara masuk lebih awal darikaryawan. 
f. Pengembangan mesin. 
g. Koordinasi dengan supplier produk. 
h. Koordinasi dengan QC.  
i. Evaluasi penggunaan material yang digunakan dengan material baru / atau 
pengganti (bila ada) plus / minusnya. 
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4. Kepala Bagian Finishing 
 Tanggung jawab kepala bagian Finishing adlaah bertanggung jawab 
terhadap kelangsungan proses produksi sesuai dengan scedule dan target. 
 Tugas Umum:   
  Memanajemen bagian produksi atau perakitan secara baik dan benar, 
baikdari sisi pekerjaan dan karyawan. 
 Tugas Khusus: 
a. Memanajemen karyawan dan pekerjaan bagian produksi. 
b. Pengembangan sistem yang diterapkan. 
c. Evaluasi personal dan dilaporkan kepada pimpinan. 
d. Melakukan laporan perkembangan, analisa terhadap evaluasi dari PPIC. 
e. Melakukan perencanaan kaitan dengan cara masuk lebih awal dari karyawan. 
f. Pengembangan mesin. 
g. Koordinasi dengan QC.  
h. Evaluasi material yang digunakan dengan material baru atau pengganti (bila ada) 
plus / minus-nya. 
5. Staf Keuangan (Accounting) 
Tanggung jawab dari staf keuangan adalah bertanggungjawab terhadap 
kelangsungan pembiayaan dan manajemen financial perusahaan. 
 Tugas Umum:  
 Memanajemen keuangan perusahaan dengan baik dan benar. 
 Tugas Khusus : 
a. Merencanakan anggaran keuangan perusahaan per minggu dan per bulan. 
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b. Melakukan order terhadap permintaan material kepada supplier. 
c. Membuat rencana pembayaran terhadap tagihan. 
d. Mengkoordinasikan terhadap supplier pada setiap transfer yang dilakukan pada 
hari itu juga. 
e. Melakukan penggajian terhadap karyawan. 
f. Melakukan koordinasi terhadap supplier material tentang kondisi material, 
seperti komplain, dan lain-lain. 
g. Mencari harga material terendah dan melakukan negosiasi terhadap harga 
material dari supplier. 
h. Evaluasi biaya. 
i. Menekan efisiensi pada setiap item pembiayaan. 
j. Koordinasi dengan karyawan tentang kebijakan dari pimpinan. 
k. Bertanggung jawab terhadap laporan pajak, laporan neraca laba rugi. 
l. Membuat laporan keuangan atau Jurnal Buku Besar dan dilaporkan setiap 
minggu. 
6. Staf Production Planning Inventory Control (PPIC) 
Tanggungjawab bagian PPIC adalah bertanggung jawab terhadap proses 
perencanaan produksi  
 Tugas Umum:  
a. Merencanakan setiap order masuk sesuai permintaan buyyer. 
b. Mengevaluasi setiap order yang dikerjakan dari setiap departemen. 
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 Tugas Khusus: 
a. Menghitung pendapatan dari order yang dikerjakan dari masing – masing 
departemen dan menulis maupun melaporkan hasilnya kepada pimpinan serta 
mengkoordinasikan dengan kepala bagian. 
b. Koordinasi dengan masing-masing departemen tentang progres pendapatan 
produksi dan target pengiriman. 
c. Membuat evaluasi secara berkala ataupun insidensial. 
d. Sosialisasi setiap item pekerjaan (perencanaan & evaluasi serta kebijakan) 
terhadap semua departemen. 
e. Pengurusan dan manajemen segala sesuatu yang berhubungan dengan SVLK 
(Sistem Verifikasi dan Legalitas Kayu)/ Legalisasi. 
f. Koordinasi dengan bagian terkait mengenai perencanaan, pengadaan material 
dan accesories untuk keperluan proses produksi. 
g. Mengadakan meeting terhadap departemen yang mengalami masalah dengan 
evalusai dan melaporkan hasil serta solusi kepada pimpinan. 
h. Membuat katalog produk untuk kelancaran proses produksi dan selalu di update 
bila ada produk baru terkait foto, code, description, size, m3 container dan 
aksesoris yang dikerjakan. 
i. Membuat rest order setelah pengiriman dan cross check produk yang dikira 
sudah sesuai denga PO yang dibuat. 
j. Melakukan evaluasi penggunaan material baku, material penunjang setiap 
selesai container dibandingkan dengan rencana penggunaan. 
k. Membuat kebutuhan material (Baku, finishing dan pembantu) setiap turun PO. 
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7. Staf Drafter 
Tanggung jawab dari staf drafter yaitu untuk bertanggung jawab terhadap 
ketersediaan gambar kerja untuk karyawan dan buyyer. 
  Tugas Umum:  
Menggambar setiap produk baru/sample/setiap item produk sesuai dengan 
kebutuhan dan ketentuan perusahaan. 
  Tugas Khusus: 
a. Menggambar produk/sample/item tertentu yang dibutuhkan perusahaan. 
b. Melaporkan dan konsultasi setiap item gambar kepada kepala bagian produksi 
dan pimpinan. 
c. Membuat label terhadap order sesuai dengan schedule pengiriman dan 
berkoordinasi dengan PPIC. 
d. Membuat produk knowledge terhadap item produk baru. 
e. Membuat daftar komponen.   
8. Staf Administrasi dokumen ekspor impor dan pajak  
Tugas dan tanggung jawab staf administrasi dokumen ekspor-impor dan 
pajak adalah : 
a. Membuat laporan pajak tiap bulan. 
b. Membuat laporan pajak tahunan. 
c. Membuat laporan keuangan bulanan & tahunan. 
d. Membuat daily report (update order). 
e. Membuat packing list & Invoice setiap pengiriman. 
f. Membuat realisasi container & PEB. 
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g. Handling: Pesan container, EMKL, B/L, Fumigasi. 
h. Pengurusan doc. Pengiriman. 
i. Jurnal kas kecil. 
9. Driver 
Tugas dan tanggung jawab driver diantarnya adalah : 
a. Datang setengah jam lebih awal. 
b. Memeriksa kondisi dan perlengkapan kendaraan sebelum digunakan. 
c. Membersihkan dan merawat kendaraan setiap saat agar tetap bersih. 
d. Membawa kendaraan ke bengkel untuk servis, ganti oli dll secara berkala. 
e. Melaksanakan tugas lain yang diperintahkan oleh pimpinan atau staf. 
f. Membantu rekan kerja lain yang masih banyak pekerjaan apabila sedang tidak 
ada tugas. 
g. Melaksanakan dan menyelesaikan tugas secara tepat dan cepat kembali. 
 
1.1.5. Produk Perusahaan 
PT Sejati Cipta Mebel memproduksi Cabinets, Drawers and Shelves, 
Console and Sidetables, Coffee Tables, Small Tables, Dinning Tables, Chairs and 
Benches, dan perabotan lainnya:   
Tabel 4.1 
Produk Furniture 
 
No 
Cabinets, 
Drawers 
and Shelves 
Console 
and 
Sidetables 
Coffee 
Tables 
Small 
Tables 
Dinning 
Tables 
Chairs 
and 
Benches 
Other 
Furniture 
1 Dixie Agus  Dewi  Pare  Rima  Anin  Mister  
2 Elly Topan  Topan  Samuel  Delon  Rona  Doctor  
3 Bogor Batavia  Batavia  Planter  Square Riri  Ina  
Lanjutan tabel... 
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4 Putra Bayu  Pare  Alan  Evelina  
Iron 
Chair  
  
5 Emma Doris  Dode  Batavia    Jaya    
6 Curtis Susanna  Samuel  Bayu    Edwina    
7 Zhou Jones  Bayu  Mary        
8 Ling   Doris  Topan        
9 Darma     Doris       
10 Nini     Monaco        
11 Aron     Stella        
12 Metro             
13 James             
14 Endrew             
15 Sander             
16 
Matilda and 
Devon 
            
17 Ethan             
18 Norton             
19 Cubos             
20 Solok             
21 Yogja             
22 Colony             
23 Babel             
24 Nico             
25 Penny             
      Sumber: Arsip Data P.T. Sejati Cipta Mebel (2016) 
 
Produk dari P.T. Sejati Cipta Mebel di pasarkan 100% untuk tujuan ekspor 
dan  negara tujuan ekspornya diantaranya adalah Swedia, Norwegia, Taiwan, Turki, 
USA dan negara-negara Eropa. Pasar ekspor P.T. Sejati Cipta Mebel dari tahun 
ketahun semakin meluas ke negara lainnya. 
 
1.1.6. Strategi Pemasaran yang Diterapkan P.T. Sejati Cipta Mebel 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Direktur Utama P.T. Sejati Cipta 
Mebel dan beberapa staf perusahaan pada tanggal 15 Mei 2018 jam 13:00-15:00 
WIB di kantor P.T. Sejati Cipta Mebel, penerapan strategi pemasaran yang 
Tabel berlanjut... 
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dilakukan oleh perusahaan dengan memilih merumuskan pasar yang akan dituju 
dengan menggunakan segmenting, targeting, dan positioning. Selain itu dengan 
mengembangkan marketing mix yaitu produk, distribusi, promosi, dan harga. 
 
1. Strategi Pemasaran Perusahaan 
a. Strategi Segmenting, Targeting, dan Positioning 
1) Segmenting 
Untuk upaya perusahaan dalam memetakan pasar (sasaran pasar) adalah 
industri dan pasar ekspor. P.T. Sejati Cipta Mebel memiliki target segmenting yaitu 
industri mebel. Segmenting P.T. Sejati Cipta Mebel secara geografis dimana dalam 
hal ini perusahaan memfokuskan negara mana saja yang yang menjadi sasaran 
pasarnya. Adapula segemntasi dua langkah dimana negara-negara yang telah 
dikelompokan sebagai sasaran perusahaan dengan perilaku yang terkait dengan 
pembelian dan konsumsi produk yang dipasarkan perusahaan.  
P.T. Sejati Cipta Mebel memiliki potensi yang sangat baik dalam hal 
memasarkan produk mebel melauli jalur ekspor karna produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan sangatlah berkualitas. Sehingga dalam hal ini, penjualan mebel dalam 
setiap tahunnya mampu berkembang serta bersaing dengan perusahaan yang 
serupa. 
2) Targeting 
 P.T. Sejati Cipta Mebel berfokus pada industri mebel yang penjualannya 
melalui pasar luar negeri. Jawa Tengah sendiri merupakan barometer produk 
Indonesia di bidang industri permebelan (furniture), kayu olahan dan rotan, dimana 
potensi tersebut didukung oleh bahan baku kayu jati dan mahoni yang banyak 
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ditemukan di hutan Jawa Tengah serta ditunjang oleh desain finishing yang unik 
dari setiap pelaku usaha mebel. Dengan adanya hal tersebut menjadikan target 
utama  
P.T. Sejati Cipta Mebel. Beberapa produk dari P.T. Sejati Cipta Mebel juga 
mampu bersaing dengan produk yang sama di luar negeri, selanjutnya pasar ekspor 
untuk P.T. Sejati Cipta Mebel telah merambah ke beberapa negara lainnya pula 
sebagai peminat dan penikmat produk mebel (furniture) yang dihasilkan oleh 
perusahaan. 
3) Positioning 
 Apabila target pasar (sasaran pasar) sudah jelas, maka positioning adalah 
bagaimana kita menjelaskan posisi produk kepada konsumen. Apa perbedaan 
produk kita dengan produk para pesaing dan apa saja keunggulan dari produk yang 
kita hasilkan.  
Positioning untuk P.T. Sejati Cipta Mebel adalah pengekspor mebel yang 
merupakan cabang dari perusahaan PB-Home yang berada di Swedia. Untuk negara 
yang menjadi tujuan ekspor adalah Swedia dan Norwegia selanjutnya di awal tahun 
2015 merambah ke tiga negara lainnya yaitu Taiwan, Turki, dan New Work. Selain 
itu di setiap tahunnya negara tujuan ekspornya semakin meluas ke negara lainnya. 
Dalam sebulan P.T. Sejati Cipta Mebel melakukan pengiriman produk dengan 
empat kontainer dengan ukuran 40 HC. 
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2. Bauran Pemasaran Internasional  
a. Produk 
Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan kepada konsumen dan 
diharapkan untuk dapat memenuhi kebutuhan dan kepuasaan yang diinginkan 
konsumen. Dalam industri mebel perusahaan dituntut untuk meningkatkan mutu 
produk karena pesaing tidak hanya dari industri mebel dalam negeri melainkan 
industri mebel di luar negeri dan industri mebel lokal di negara tujuan, hal ini 
menjadi suatu resiko untuk diantisipasi. Oleh karena itu, jaminan mutu produk 
mebel adalah jaminan dalam kelangsungan usaha. 
Dalam hal produk, P.T. Sejati Cipta Mebel hanya menjual produk mebel 
saja diantaranya seperti Cabinets, Drawers and Shelves, Console and Sidetables, 
Coffee Tables, Small Tables, Dinning Tables, Chairs and Benches, dan furniture 
lainnya. Produk mebel yang di produksi P.T. Sejati Cipta Mebel hanya memiliki 
satu pasar yaitu pasar luar negeri atau ekspor. Desain mebel dari perusahaan itu 
sendiri juga unik dan beragam, dimana dalam hal ini perusahaan selalu meberikan 
inovasi desain produk mebel sesuai dengan permintaan konsumen.  
Produk mebel yang diproduksiP.T. Sejati Cipta mebel mengutamakan 
kualitas produk yang di lihat dari kualitas bahan baku yang dipilih untuk pembuatan 
mebel, hal inilah yang membuat produk mebel perusahaan mampu bersaing dengan 
pesaingnya. Perusahaan juga memiliki mutu standar untuk setiap produk yang 
dihasilkan. Kemampuan bersaing dalam bisnis mebel ditentukan oleh produk mebel 
yang bermutu dan harga terjangkau pada konsumen. 
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b. Harga 
Hasil produksi mebel pada industri mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel 
merupakan suatu produk mebel dari hasil teknologi konvensional atau teknologi 
sederhana namun memiliki nilai seni yang tinggi. Harga produk mebel dari 
perusahan juga berbeda dengan harga produk mebel pesaing. Hal ini dapat 
disebabkan oleh beberapa hal, diantaranya kualifikasi bahan baku yang dipakai, 
desain produk dan hasil finishing. 
Adanya kelangkaan bahan baku produksi seperti kayu jati, kayu mahoni, 
plywood, mindi block maka harga sewaktu-waktu bisa saja naik. Kenaikan dari 
harga jual produk dalam hal ini disesuaikan dengan berbagai pertimbangan yang 
ada serta perusahaan akan menyampaikan adanya kelangkaan bahan bakuproduksi 
yang akan menjadikan kenaikan harga pada produk furniture kepada para 
konsumen dalam hal ini juga melakukan negoisasi dengan para buyyer. 
Untuk sistem pembayaran, maka seluruh transaksi jual-beli produk mebel 
pada sentra industri mebel di perusahaan pada umumnya dilakukan secara kontan 
(cash). Namun P.T. Sejati Cipta Mebel juga memberikan kemudahan kepada 
konsumen terutama konsumen lama (langganan) dengan cara pembayaran cicilan 
(kredit). Hal ini dilakukan P.T. Sejati Cipta Mebel untuk menarik konsumen agar 
tetap berlangganan dalam jangka waktu satu bulan, harga jual produk mebel daro 
perusahaan sekitar Rp. 2.000.000,-. 
c. Promosi  
Promosi yang dilakukan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel melalui patnership 
call center, dan pameran dagang. Partnershipi merupakan suatu teknik promosi 
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yang paling ampuh yang dilakukan perusahaan untuk produk eskpornya. Ekspor 
dilakukan 99% kepada trader. Trader merupakan partenership dari P.T. Sejati 
Cipta Mebel dimana partnership tersebut memiliki network yang banyak dan hal 
ini mampu dimanfaatkan oleh perusahaan. Selain itu partnership merupakan cara 
yang paling efektif dan efisien karena memungkinkan perusahaan untuk melakukan 
promosi secara langsung. 
Selanjutnya ada promosi melalui kegiatan pameran dagang yang diikuti  
perusahaan untuk mengenalkan produk-produk dari perusahaan sehingga para 
konsumen mengetahui adanya produk furniture dari P.T. Sejati Cipta Mebel dan 
akan tertarik untuk membeli produk mebel yang ditawarkan oleh perushaan. Dalam 
hal ini biasanya perusahaan mengikutsertakan perusahaannya dalam kegiatan 
pameran yang diadakan oleh buyer dan diadakannya diluar negeri. 
d. Distribusi 
Distribusi yang dilakukan P.T. Sejati Cipta Mebel didasarkan sesuai dengan 
Incoterms. Incoterms sendiri merupakan suatu istilah yang dibuat untuk 
menyamakan pengertian antara penjual dengan pembeli dalam hal perdagangan 
internasional. Incoterms menjelaskan tentang hak dan kewajiban pembeli dan 
penjual yang berhubungan dengan pengiriman barang.  
Hal-hal yang dijelaskan diantarnya adalah pengiriman barang, penanggung 
jawab proses ekspor-impor, penanggung biaya yang timbul dan penanggung resiko 
apabila terjadi perubahan suatu kondisi barang yang terjadi akibat proses 
pengiriman. Incoterms dikeluarkan oleh International Chamber of Commerce 
(ICC). 
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Pendistribusian produk mebel pada sentra industri mebel di P.T. Sejati Cipta 
Mebel dilakukan secara langsung kepada konsumen besar maupun kecil tersebut. 
Saluran distribusi ditentukan oleh permintaan konsumen dengan menggunakan 
saranan transportasi truk kontainer dengan ukuran kontainer 40 HC. 
 
3. Analisis Lingkungan Eksternal dan Internal Perusahaan 
a. Analisis Lingkungan Internal 
1) Keuangan 
Untuk keadaan keuangan di P.T. Sejati Cipta Mebel selalu mengalami 
kenaikan disetiap tahunnya. Pendapatan yang dihasilkan adalah dari penjualan 
produk mebel di setiap tahunnya mengalami peningkatan. Modal usaha didapat juga 
dari perusahaan yaitu dari hasil penjualan mebel perusahaan. Dimana penjualan 
mebel dapat dibayarkan secara tunai maupun di kredit dalam jangka satu bulan. 
Pembayaran secara kredit hanya diberikan kepada buyer yang telah berkerjasama 
dengan baik oleh perusahaan.  
Sejak berdiri di tahun 2014 penjualan mebel di setiap tahunnya mengalami 
kenaikan yang signifikan sampai akhir tahun 2017 dimana hal ini dapat dilihat 
melalui data penjualan perusahaan. Untuk P.T. Sejati Cipta Mebel sendiri telah 
mampu memaksimalkan dalam hal pemanfaatan peluang dan potensi pendapatan 
dari pasar luar negeri dan menekan adanya kelemahan yang terdapat di perusahaan 
serta memperkecil adanya ancaman dari luar. 
Pada tahun 2016 perusahaan juga terdapat barang titipan yang di ekspor 
untuk produk-produk dari PB-Home maupun produk-produk dari HNC. Sehingga 
di tahun 2016 untuk laporan penjualan furniture tinggi dengan total pengiriman 
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produk furniture 65 kali sedangkan untuk laporan penjualan furniture di tahun 2017 
adalah 81 kali pengiriman.  
Untuk realisasi penjualan mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel untuk ekspor 
pertahunnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 4.2 
Realisasi Penjualan Ekspor Mebel P.T. Sejati Cipta Mebel 
  
Tahun PB-Home HNC Total 
Pengiriman 
2015 Rp. 4.374.575.789 Rp. 3.843.546.120 41 kali 
2016 Rp. 5.443.386.440 $ 413.700,70 65 kali 
2017 Rp. 4.478.669.445 Rp. 4.882.586.280 81 kali 
  Sumber: Data Penjualan P.T. Sejati Cipta Mebel, diolah 2018. 
2) Pemasaran 
P.T Sejati Cipta Mebel merupakan perusahaan pengekspor mebel dari sejak 
ia berdiri dimana hal ini ditandai sebagai perusahaan cabang PB-Home yang berada 
di Swedia dan negara tujuan ekspor pertama adalah Swedia dan Norwegia. Untuk 
awal tahun 2015 pasar ekspor mebel perusahaan telah meluas di negara Taiwan, 
Turki, dan New York selanjutnya merambah keberbagai negara lainnya seperti 
Jepang, Jerman, Dubai, Korea, Kuwait (Pesisir Persia, Timur Tengah), dan negara 
lainnya.  
Dalam waktu sebulan perusahaan melakukan pengiriman barang dengan 
empat kontainer dengan ukuran container 40 HC. P.T Sejati Cipta Mebel selalu 
mengembangkan produknya dengan tetap menjamin kualitas produk yang lebih 
unggul dibandingkan dengan produk pesaingnya selain itu perusahaan juga 
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memiliki tenaga yang ahli dan selalu melakukan perekrutan karyawan, perluasan 
fasilitias, penciptaan pasar baru, dan lain-lain.  
Perusahaan juga memiliki partnership maupun para buyyer yang mampu 
memperluas pasar ekspor bagi keuntungan perusahaan dan P.T. Sejati Cipta Mebel 
baik itu pameran dagang dalam negeri maupun di luar negeri, hal ini dilakukan 
untuk memperkenalkan produk furniture dikalangan konsumen yang lain serta juga 
untuk menarik minat pembeli. P.T. Sejati Cipta Mebel sendiri tidak mengeluarkan 
biaya pemasaran karena perusahaan telah memiliki buyer yang dapat membantu 
memasarkan produknya ke mitra perusahaan yang lainnya. 
3) Sumber Daya Manusia 
Sumber daya manusia di P.T. Sejati Cipta Mebel berjumalah sekitar 120 
karyawan yang terbagi dalam berbagai jabatan. P.T. Sejati Cipta Mebel menerima 
karyawan dari 3 macam pendidikan terakhir yaitu SMA, D3, dan S1. Karyawan 
yang baru diterima akan mengikuti training selama 3 bulan. Untuk ciri-ciri sumber 
daya manusia yang berkualitas diantaranya adalah berkepribadian baik, disiplin, 
bekerja keras, bertanggung jawab, mandiri, cerdas dan terampil, tangguh, sehat 
jasmani dan rohani, sikap inovatif dan kreatif, dan memiliki rasa kesetiakawanan 
sosial. 
Dalam pemenuhan tenaga kerja di P.T. Sejati Cipta Mebel maka calon 
karyawan terlebih dahulu memasukan lamaran pekerjaan ke P.T. Sejati Cipta Mebel 
dan melakukan test wawancara. Jika calon karyawan tersebut lolos di tahap test 
wawancara maka calon karyawan tersebut mampu dipekerjakan di perusahaan 
sesuai dengan bidang keahlian yang dimiliki. Selanjutnya calon karyawan ini akan 
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mengikuti pelatihan kerja terlebih dahulu untuk memaksimalkan keahlian yang 
dimilikinya. Karyawan di P.T. Sejati Cipta Mebel harus memiliki loyalitas yang 
tinggi terhadap perusahaandan meningkatkan potensi yang dimilikinya. 
Perusahaan juga perlu mempertahankan karyawan yang telah setia bekerja 
diperusahaan dengan cara memberikan kesejahteraan maupun fasilitas yang 
memadai bagi karyawan. Adanya timbal balik antara keduanya akan membuat 
kerjasama yang sehat dan mampu menciptakan hubungan yang baik di dalam 
perusahaan maupun di luar perusahaan.  
Karyawan yang diperlukan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel adalah karyawan 
yang umurnya masih terbilang muda dimana usia muda ini diharapkan memiliki 
tenaga yang dapat mengimbangi kegiatan produksi mebel di perusahaan. Selain itu 
cekatan dalam berkerja juga sangat diperlukan dimana keahlian dalam bekerja itu 
diutamakan selanjutnya baru pendidikannya.  
4) Operasi dan Produksi 
Kegiatan bisnis yang terjadi di P.T. Sejati Cipta Mebel harus sesuai dengan 
alur prosedur bisnis. Hal ini secara tidak langsung akan mengendalikan kegiatan 
bisnis yang sistematis. Kegiatan bisnis untuk mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel 
untuk semua jenis furniture adalah sama.  
Kegiatan operasi perusahaan juga telah memiliki izin usaha yaitu Surat Izin 
Usaha Perdagangan (SIUP) Kecil yang diterbitkan tanggal 05 Juni 2014. Selain itu 
P.T. Sejati Cipta Mebel juga telah memiliki Sertifikat Verifikasi Legalitas Kayu 
(SVLK) yang sesuai dengan peraturan Menteri Kehutanan yang diterbitkan pada 17 
Januari 2015 dan berlaku sampai 16 Januari 2021.  
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Pemberlakuan SVLK dari pemerintah tersebut memiliki beberapa tujuan 
diantaranya adalah untuk mewujudkan pengelolaan hutan lestari, membenahi 
penerapan tata kelola kehutanan, pemberantasan penebangan liar (illegal logging), 
dan tata kelola perdagangan kayu. Selain itu, SVLK juga memberikan kepastian 
bagi pembeli di pasar internasional seperti Eropa, Amerika, Jepang, dan negara-
negara tetangga bahwa kayu dan produk kayu yang diproduksi oleh Indonesia 
merupakan produk yang legal dan berasal dari sumber yang legal. 
Untuk bahan baku kayu yang digunakan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel terdiri 
dari dua bagian, yaitu :  
a) Bahan baku utama 
Bahan baku utama yang digunakan sebagai bahan dasar pembuatan mebel 
adalah kayu dari daun lebar (hard word), seperti kayu jati, kayu mahoni, dan jenis 
kayu komersial lainnya. Bahan baku utama pembuatan mebel berasal dari berbagai 
daerah. Perusahaan memperoleh bahan baku utama melalui pihak ketiga (agen) di 
pangkalan kayu atau material yang sudah dipotong sesuai dengan kebutuhan, agen 
dalam pemenuhan bahan baku utama pembuatan mebel diantaranya adalah : 
(1) Kayu Mahoni Citra Art – Klaten. 
(2) Kayu Mahoni U.D. Pahala. 
(3) Kayu Mahoni BIYAN Furniture. 
(4) Kayu Jati Perhutani. 
(5) Kayu Mahoni ANDO FUR. 
(6) Kayu Mahoni Mandiri Jati. 
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b) Bahan baku pendukung (bahan panel) 
Bahan baku panel atau bahan baku pendukung diperuntukan sebagai bahan 
baku tambahan dalam pembuatan mebel yang digunakan oleh P.T. Sejati Cipta 
Mebel diantaranya adalah :  
(1) Teax block, macamnya adalah teax block 18 dan teax block jati. 
(2) Medium density fiberboard (MDF), untuk macam MDF ada MDF 4, MDF 6,  
MDF 9, MDF 12, MDF 15, MDF 18, dan MDF jati 15. 
(3) Mindi block, untuk macamnya adalah mindi block 2, mindi block 4,mindi block 
6, mindi block 9, mindi block 10, mindi block 15, dan mindi block 18. 
(4) Block board (BB), macamnya adalah BB 15mm dan BB 18mm. 
(5) Plywood, macamanya adalah plywood 4, plywood 6, plywood 8, plywood 9, 
plywood 15, plywood 18, plywood 3 mahoni. 
(6) MDF laminasi mindi, untuk macamnya adalah MDF laminasi mindi 18. 
Adanya penambahan bahan baku pendukung dalam pembuatan mebel 
bertujuan untuk menambah daya tarik produk mebel.  
Selain itu ada beberapa barang assembling yang digunakan P.T. Sejati Cipta 
Mebel sebagai perlengkapan dan peralatan diantaranya seperti lem kayu, mata 
obeng PH 1 panjang, paku tembak 20, paku tembak 25, paku tembak 30, mur kupu-
kupu, meteran 3 M, paku triplek, knockdown 6x40, paku 3cm, dan lain-lain. Untuk 
barang finishing yang digunakan P.T. Sejati Cipta Mebel sebagai perlengkapan dan 
peralatan diantaranya seperti lakban kertas, lakban putih, lakban coklat, karton, lem 
alteco G, kertas stiker, kuas gambar 6”, kuas gambar 7”, amplas 180, amplas 240, 
amplas 360, amplas bulat, dan lainnya.  
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Untuk barang packing yang digunakan P.T. Sejati Cipta Mebel sebagai 
perlengkapan dan peralatan diantaranya seperti logo H & C hitam, logo H & C 
Kuning, logo PB Hitam, logo PB kuning, handle ukir, pleser besar, kapstok single, 
handle list B, handle benik,  handel angin, dan lain-lain. Cat yang digunakan dalam 
produksi mebel yang ada di PT Sejati Cipta Mebel seperti melamine prime VT, 
melamine clear doff 10%, melamine prime VG, melamine semi gloss, NC Clear 
Doff 10%, tinner glaze, dan lainnya. 
PT Sejati Cipta Mebel menggunakan jasa dari C.V. Gion dan Rahayu ketika 
perusahaan mendapatkan permintaan kursi rotan maupun meja rotan dan marmer. 
PT Sejati Cipta Mebel melakukan pemesanan produk tersebut di pabrik tersebut. 
Dalam hal ini P.T. Sejati Cipta Mebel melakukan kerjasama dengan perusahaan lain 
untuk saling mendapatkan keuntungaan dan menjaga hubungan yang baik. Dengan 
adanya hubungan yang baik dengan pemasok meja atau kursi rotan dan marmer 
maka perusahaan juga tak akan kesulitan dalam pemenuhan orderan produk mebel 
tersebut. 
Pada tahap ini PT Sejati Cipta Mebel hanya melakukan bagain dari proses 
finishing pada produk meja atau kursi rotan dan mebel berbahan marmer, dimana 
perusahaan hanya melakukannya dengan pengecetan ulang dari kursi rotan maupun 
meja rotan tersebut dengan standar kualitas yang dimiliki oleh perusahaan. 
Pelayanan yang diberikan perusahaan kepada para buyer adalah ketika mereka 
order produk furniture maka perusahaan akan segera membuatkannya.  
Berikut ini adalah gambaran dari proses produksi yang dilakukan oleh P.T. 
Sejati Cipta Mebel. 
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Gambar 4.2 
Proses Produksi P.T. Sejati Cipta Mebel 
 
 
 
      Sumber: Arsip DataProses Produksi P.T. Sejati Cipta Mebel (2016) 
 
 
Berikut merupakan penjelasan tiap-tiap proses produksi pada PT Sejati 
Cipta Mebel : 
1. Penerimaan Papan  
Bagian produksi menerima bahan baku dasar dari supplier. 
2. Penerimaan Bahan Lain  
Bagian produksi menerima bahan tambahan untuk keperluan produksi dari 
supplier. 
3. Proses Grit  
Bahan baku mebel tersebut kemudian dikirimkan ke mesin serut (planner, 
thicknesser atau lainnya yang sejenis) untuk mendapatkan permukaan yang halus 
tanpa garis gergaji.  
4. Kyln Dry  
Jenis kayu apapun harus melalui proses pengeringan. Adapun yang perlu 
diperhatikan adalah ukuran ketebalan papan, cara penumpukkan dan metode 
PENERIMAAN 
PAPAN
PROSES GRIT KYLN DRY PEMBAHANAN KOMPONEN
PENERIMAAN 
BAHAN LAIN
PACKING PENGERINGAN
FINISHING 
CAT
AMPLAS DASAR ASSEMBLING
PROSES EKSPOR
85 
 
 
pengeringan. Kayu yang lunak akan cenderung mudah pecah apabila dalam proses 
pengeringan terlalu cepat. 
5. Pembahanan 
Dalam proses ini komponen furniture yang masih mentah dari pembahanan 
di proses untuk menjadi komponen dengan bentuk dan ukuran yang sebenarnya. 
6. Komponen  
Dalam komponen, akan dibuat kompoen-komponen yang dibutuhkan pada 
suatu furniture. Misalkan pada pembuatan kursi akan dibuat kaki kursi, sandaran 
kursi, dan sebagainya. 
7. Assembling  
Furniture dengan konstruksi knock down tidak sepenuhnya melalui proses 
ini. Terdapat beberapa komponen yang perlu dirakit sebelum ke tahapfinishing. 
Secara umum proses perakitan dilakukan sebelum finishing agar pada saat 
komponen sudah halus tidak akan lagi cacat karena goresan.  
8. Amplas Dasar 
Bagian amplas dasar bertugas menghaluskan dan membersihkan sisa/tepi 
potongan komponen mebel, mebel mentahan yang sudah diassembling/dirakit. 
9. Finishing Cat  
Bagian ini bertugas untuk mempercantik mebel melalui proses laminating 
(sheet), atau top coating (pengecatan, politur ataupun sanding). 
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10. Pengeringan  
Merupakan bagian yang bertugas untuk mengeringkan furniture yang sudah 
melalui proses finishing. Bagian ini juga memastikan furniture telah selesai dengan 
sempurma.  
11. Packing  
Bagian packing bertugas untuk mengepak produk mebel agar siap dikirim. 
12. Proses Ekspor  
Merupakan bagian pengiriman melalui proses ekspor. 
Untuk prosedur fokus pada bagian amplas dasar produk dibagi keberbagai 
macam diantaranya adalah: 
a. Hasil Amplasan 
1) Kualitas amplasan halus dan rata. 
2) Kualitas visual halus, rata, dan tidak cacat. 
3) Kualitas banyak dan  sesuai dengan rencana. 
b. Kedisiplinan 
1) Kepatuhan terhadap waktu kerja. 
2) Kepatuhan pada perintah atasan. 
3) Kepatuhan menaati peraturan-peraturan. 
4) Ketepatan menyelesaikan pekerjaan. 
c. Kepedulian Kebersihan 
1) Kebersihan tempat kerja. 
2) Kebersihan alat kerja. 
3) Kebersihan produk hasil kerja. 
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d. Perilaku Efisien 
1) Efisiensi terhadap material baku (amplas) 
2) Efisiensi terhadap material bantu 
3) Efisiensi terhadap pemakaian alat bantu 
Untuk standar kualitas amplas dasar yang diterapkan oleh P.T. Sejati Cipta 
Mebel adalah sebagai berikut:  
1. Amplasan harus halus dan rata. 
2. Kayu somplak-somplak harus hilang, rata dan halus terutama warna terbuka 
kayu mindi dan kayu jati. 
3. Bekas lubang sekrup, paku, paku tembak harus didempul. 
4. Pengamplasan untuk warna terbuka (WB, GW, BBA, AB, NW) harus benar-
benar halus dan rata (tidak somplak-somplak), bekas planer atau grenda harus 
hilang. 
5. Untuk pengamplasan top terutama teak block yang memakai viner harus halus 
tidak boleh sampai mengelupas vinernya (botak). 
6. Untuk produk knockdown semua penampang kayu harus diamplas (sisi luar dan 
dalam), untuk sisi luar kualitas 1 dan untuk sisi dalam kualitas 2. 
7. Pengamplasan pada bagian propolin harus rata dan halus tidak boleh hasilnya 
bergelombang. 
8. Bagian pojok-pojok harus diamplas halus. 
9. Pengamplasan pada bekas pemotongan MDF harus halus dan rata. 
10. Pengamplasan pada bagian allowen pintu dan laci harus diperhatikan  
11. Lem yang menempel dikayu harus dikerok dan diamplas halus. 
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12. Pengamplasan pada frame teakblock atau MDF harus rata 
13. Pengamplasan harus searah serat kayu. 
14. .Bekas grenda harus hilang. 
15. Bekas mesin sanding harus hilang (khusus warna natural 
 
 
2. Analisis Lingkungan Eksternal 
a. Analisis Lingkugan Umum 
1) Demografi 
Pasar produk P.T. Sejati Cipta Mebel adalah pasar luar negeri atau ekspor 
dan telah memasuki beberapa negara seperti Swedia, Norwegia, Taiwan, Turki, 
New York, Jepang, Belanda, dan negara lainnya. Untuk negara tujuan ekspor P.T. 
Sejati Cipta Mebel di awal berdiri adalah Swedia dan Norwegia. P.T. Sejati Cipta 
Mebel merupakan perusahan cabang dari perusahaan PB-Home yang berada di 
Swedia. 
2) Ekonomi 
Pasar ekspor mebel untuk P.T. Sejati Cipta Mebel adalah negara-negara 
maju maupun negara berkembang. Makin kesini pemerintahaan dalam negeri pun 
memperhatikan sekali nasib para pengusaha mebel dengan cara meningkatkan mutu 
produk, mempermudah akses penjualan, maupun legalitas bahan baku dan 
mengadakan berbagai acara pameran dagang untuk menarik minat beli konsumen 
dalam negeri maupun luar negeri.  
Untuk wilayah Karisidenan Surakarta pada tahun 2016 sendiri memiliki 
empat sektor industri kreatif yang memiliki potensi unggul untuk bersaing di MEA, 
sektor industri ini meliputi industri tekstil dan produk tekstil, mebel kayu, rotan dan 
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metal, serta kerajinan kayu dan rotan. Di tahun 2016 target ekspor mebel kayu dan 
rotan nasional menyentuh angka 2 miliar dollar AS dan pada tahun 2019 di 
targetkan 2,5 milliar US. Untuk kontribusi nilai ekspor mebel dan kerajinan di Jawa 
Tengah sebesar US$ 700 juta per-tahun.  
3) Sosoikultural 
P.T. Sejati Cipta Mebel telah memberikan dampak yang sangat besar bagi 
kehidupan penduduk di Karesidenan Surakarta. Mayoritas 80% penduduk yang 
tinggal di wilayah Surakarta, Boyolali, dan Karanganyar bekerja di P.T. Sejati Cipta 
Mebel. Perusahaan selain membuka lahan pekerjaan bagi penduduk sekitar dan di 
wilayah lainnya, P.T. Sejati Cipta Mebel juga memberikan dana bantuan pada yang 
membutuhkan misalnya saja memberikan dana bantuan di dalam suatu kegiatan.  
4) Teknologi 
P.T. Sejati Cipta Mebel memanfaatkan berbagai jaringan telekomunikasi 
untuk menghubungi para pembeli atau buyyer di luar negeri. P.T. Sejati Cipta 
Mebel biasanya menggunakan e-mail, fax, dan telephone. Di dalam industri mebel 
ada pula teknologi produksi, teknologi atau sarana produksi yang dipakai dalam 
usaha mebel masih memakai alat sederhana dan manual.  
Selain menggunakan alat, produksi masih mengandalkan keterampilan 
tangan yaitu produk tangan (handy craft) maka dari itu dengan adanya 
kesederhanaan teknologi produk mebel memerlukan keterampilan dan keuletan, 
sehingga produk mebel yang dihasilkan memiliki seni dan bernilai jual yang tinggi. 
Jenis produk yang diproduksi secara rutin adalah meja, lemari, dan kursi. Sementara 
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beberapa jenis produk mebel lainnya yang dibuat sesuai pesanan adalah divider, 
hanger, dan rack. 
Di masa yang akan datang kebutuhan akan inovasi dan kreativitas desain 
produk akan semakin mutlak diperlukan dan akan menjadi hal yang paling utama 
sesuai dengan perkembangan zaman yang seringkali mengutamakan aspek-aspek 
seni dan artistik nilai produk. Hal inilah yang dimanfaatkan dengan baik oleh P.T. 
Sejati Cipta Mebel untuk bersaing dengan industri mebel pesaingnya.  
5) Politik-Hukum 
Produk mebel merupakan salah satu dari barometer industri produk di 
wilayah Jawa Tengah, dimana potensi ini didukung adanya bahan baku yang 
dihasilkan dari hutan yang ada di Jawa Tengah. Peraturan perundang-undangan 
tentang industri diatur pada UU Nomor 3 Tahun 2014. 
Pada tahun 2014 industri mebel sebagai resource base industri, dimana 
bahan baku utamanya berasal dari sumber daya alam lokal berupa kayu maupun 
rotan yang kemudian dipadukan dengan kerajinan dan hasil budaya Indonesia yang 
memiliki prosepek yang sangat baik. Hal ini mampu menjadikan peluang untuk bisa 
tumbuh dan berkembang menjadi lebih besar. 
Keberadaan sentra industri mebel dan kerajinan yang tersebar di seluruh 
wilayah Indonesia ini menunjukan bahwa industri ini mampu menjadi tulang 
punggung perekonomian rakyat dan menjadikannya asset bagi pembangunan di 
daerah. Ditambah dengan keterampilan pengusaha mebel dalam menciptkan desain 
produk mebel dan kerajinan tangan yang diperlihatkan melalui ciri khas budaya 
daerah masing-masing. 
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Untuk peraturan ekspor diatur dalam Undang-Undang Nomor 7 Tahun 2014 
tentang perdagangan, dimana ekspor merupakan salah satu strategi utama yang 
digunakan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel dalam hal memasarkan dan melakukan 
persaingan di pasar internasional. Selain itu, ekspor juga merupakan salah satu 
sumber devisa negara yang dapat diandalkan sebagai cadangan devisa negara. 
 
3. Analisis Lingkungan Industri 
a. Ancaman Pesaing Baru 
P.T. Sejati Cipta Mebel memiliki banyak pesaing baik itu di pasar dalam 
negeri maupun di luar negeri. Untuk pengusaha mebel dalam negeri di wilayah 
Surakarta yang melakukan transaksi ekspor diantaranya ada di wilayah Laweyan 
sejumlah 68 industri mebel, wilayah Serengan terdapat 41 industri mebel, wilayah 
Pasar Kliwon sebanyak 15 industri mebel, wilayah Jebres sebanyak 66 industri 
mebel, dan di wilayah Banjarsari terdapat 165 industri mebel.  
P.T. Sejati Cipta Mebel sendiri merupakan perusahaan cabang dari PB-
Home yang berada di Swedia sehingga perusahaan ini telah memiliki negara tujuan 
ekspornya yaitu Swedia dan Norwegia. Perusahaan juga telah melakukan perluasan 
pasar ekspor untuk mengembangkan usahanya dan bersaing dengan perusahaan 
yang lain, baik itu perusahaan dalam negeri maupun perusahaan di luar negeri. 
Ancaman yang dihadapi oleh P.T. Sejati Cipta Mebel itu sendiri adalah ke produk 
mebelnya, sehingga dalam hal ini perusahaan terus melakukan inovasi produk 
untuk tetap unggul dari pada pesaingnya. 
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b. Kekuatan Posisi Pembeli 
Untuk kekuatan posisi pembeli tergantung pada banyaknya pemasok yang 
menawarkan harga produk rendah ke pembeli atau kualitas dan desain mebel yang 
lebih baik kepada pelanggan. Untuk P.T. Sejati Cipta Mebel permintaan mebel 
cukup tinggi dan mengalami peningkatan di setiap tahunnya.  
Perusahaan juga memiliki desain mebel yang tak kalah lebih baik dengan 
pesaingnya, contohnya saja desain mebel yang antik dan unik serta melakukan 
inovasi diberbagai desain menjadi minat tersendiri. Selanjutnya dengan adanya 
loyalitas dari para buyer yang tetap mempercayakan kerjasama dengan perusahaan 
sehingga perusahaan selalu memberikan kualitas terbaik untuk setiap hasil produk 
mebel tanpa adanya suatu kecacatan barang.  
c. Persaingan Antara Perusahaan 
Persaingan P.T. Sejati Cipta Mebel dengan perusahaan lain dapat dilihat 
dari berbagai faktor diantarnya adalah P.T. Sejati Cipta Mebel mengandalkan 
beberapa keunggulan yang dimiliki untuk menghadapi para pesaingnya yaitu 
dengan berbagai macam produk yang dihasilkan oleh perusahaan seperti meja, 
kursi, almari, divider, hanger, dan rack dengan berbagai desain mebel yang unik, 
finishing yang antik dan selalu berinovasi produk mebel, selanjutnya adanya 
kualitas produk yang dimiliki, standarisasi produk, dan jaminan garansi yang 
diberikan oleh perusahaan untuk para buyer.  
Persaingan produk itu sendiri awalnya dapat diperhitungkan dari harga, 
kualitas produk dan yang terakhir adalah layanan after sale. Tetapi untuk 
persaingan yang dihadapai perusahaan adalah produk mebelnya dimana pesaing 
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dalam negeri maupun di luar negeri bersaing dalam menciptakan produk mebel 
unggulan. Sehingga dalam hal ini P.T. Sejati Cipta Mebel selalu mengembangkan 
produk mebelnya dan melakukan inovasi secara berkala. 
 
1.2. Analisis SWOT 
Dari hasil wawancara di dapatkan faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan 
ancaman di P.T. Sejati Cipta Mebel diantaranya adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.3 
Faktor Internal P.T. Sejati Cipta Mebel 
 
Faktor Kekuatan Faktor Kelemahan 
Pengalaman Perusahaan Biaya produksi mebel tinggi 
Kualitas bahan baku dan produk mebel Beberapa tempat kerja karyawan 
kurang terpantau Kabag 
Sumber daya manusia berkualitas dan 
peningkatan jumlah karyawan 
Barang yang dikerjakan bersama 
masih belum memenuhi standar 
kualitas 
Citra produk mebel Pengamplasan ulang maupun 
pengecatan ulang 
Mitra kerja perusahaan bertambah Keterlambatan bahan baku mebel 
Keadaan perusahaan yang kuat dilihat 
dari laporan keuangan dari penjualan 
mebel 
Terkadang terjadi kehilangan alat 
kerja akibat kelalian karyawan yang 
tidak menyimpannya kembali 
Lokasi pabrik yang strategis Manipulasi absensi pada buku absensi 
manual 
 
Tabel 4.4 
Faktor Eksternal P.T. Sejati Cipta Mebel 
 
Faktor Peluang Faktor Ancaman 
Permintaan pasar luar negeri tinggi Kelangkaan bahan baku 
Dukungan dari pemerintah Pesaing baru 
Kemajuan teknologi Harga bahan baku mahal 
Kepercayaan dan loyalitas para buyer Meningkatkan peraturan pemerintah 
Kegiatan pameran di luar negeri yang 
diadakan oleh buyer 
Batasan impor bahan baku dan 
masuknya produk mebel impor 
Pangsa pasar ekspor terbuka lebar Keterlambatan pembayaran orderan 
dari pelanggan  
Kepercayaan pasar global terhadap 
porensi produk mebel Indonesia 
Produsen mebel lokal yang berada di 
negara tujuan ekspor 
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Selanjutnya untuk hasil penilaian dari enam informan di P.T. Sejati Cipta 
Mebel maka diperoleh rangking sebagai berikut:  
Tabel 4.5 
Hasil Penilian Faktor Kekuatan oleh 6 Informan 
 
Faktor Kekuatan 1 2 3 4 5  6 Total Ranking 
Pengalaman Perusahaan 4 3 4 3 4 4 22 II 
Kualitas bahan baku dan 
produk mebel 
4 4 4 4 4 4 24 I 
Sumber daya manusia 
berkualitas dan 
peningkatan jumlah 
karyawan di perusahaan 
3 2 2 3 4 4 18 IV 
Citra produk mebel 3 3 4 3 4 4 21 III 
Mitra kerja perusahaan 
bertambah 
2 2 2 3 2 3 14 V 
Keadaan perusahaan 
yang kuat dilihat dari 
laporan keuangan dari 
penjualan mebel 
1 3 2 1 3 2 12 VI 
Lokasi pabrik yang 
strategis 
2 1 2 1 3 1 10 VII 
 
Tabel 4.6 
Hasil Penilian Faktor Kelemahan oleh 6 Informan 
 
Faktor Kelemahan 1 2 3 4 5 6 Total  Ranking 
Biaya produksi mebel 
tinggi 
4 2 4 2 3 2 17 I 
Beberapa tempat kerja 
karyawan kurang terpantau 
Kabag 
1 3 2 3 3 1 13 III 
Barang yang dikerjakan 
bersama masih belum 
memenuhi standar kualitas 
1 1 3 2 3 1 11 IV 
Pengamplasan ulang 
maupun pengecatan ulang 
1 2 3 1 2 1 10 V 
Keterlambatan bahan baku 
mebel 
1 2 1 1 1 2 8 VI 
Terkadang terjadi 
kehilangan alat kerja 
2 2 1 1 2 1 9 VII 
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akibat kelalian karyawan 
yang tidak menyimpannya 
kembali 
Manipulasi buku absensi 
manual 
3 3 2 3 2 3 16 II 
 
Tabel 4.7 
Hasil Penilian Faktor Peluang oleh 6 Informan 
 
Faktor Peluang 1 2 3 4 5 6 Total Ranking 
Permintaan pasar luar negeri 
tinggi 
2 2 2 3 2 3 14 IV 
Dukungan dari pemerintah 1 2 2 1 1 1 8 VII 
Kemajuan teknologi 2 2 3 2 1 3 13 V 
Kepercayaan dan loyalitas 
para buyer 
3 4 4 3 3 3 20 II 
Kegiatan pameran di luar 
negeri yang diadakan oleh 
buyer 
4 3 4 3 3 4 21 I 
Pangsa pasar ekspor terbuka 
lebar 
2 2 3 2 3 3 15 III 
Kepercayaan pasar global 
terhadap potensi produk 
mebel Indonesia 
2 2 2 2 2 2 12 VI 
 
Tabel 4.8 
Hasil Penilian Faktor Ancaman oleh 6 Informan 
 
Faktor Ancaman 1 2 3 4 5 6 Total Ranking 
Kelangkaan bahan baku 4 2 3 3 4 3 19 II 
Pesaing baru 4 3 2 3 2 3 17 IV 
Harga bahan baku mahal 3 3 3 2 4 3 18 III 
Meningkatkan peraturan 
pemerintah 
1 1 2 1 3 3 11 VII 
Batasan impor bahan baku 
dan masuknya produk 
mebel impor 
2 1 2 3 2 2 12 VI 
Keterlambatan pembayaran 
orderan produk mebel yang 
telah melewati batas tempo 
yang telah diberikan 
perusahaan 
4 3 4 2 4 3 20 I 
Produsen mebel lokal yang 
berada di negara tujuan 
ekspor 
3 2 2 1 2 3 13 V 
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Dari hasil penilain anggota informan P.T Sejati Cipta Mebel, maka faktor-
faktor IFAS dan EFAS tersebut menjadi faktor-faktor prioritas diantaranya adalah: 
1) Faktor Kekuatan 
Faktor prioritasnya adalah kualitas bahan baku dan produk mebel; pengalaman 
perusahaan; citra produk dan desain yang antik serta unik yang berbeda dengan 
pesaing; sumber daya manusia berkualitas dan peningkatan jumlah karyawan; 
mitra kerja perusahaan bertambah. 
2) Faktor Kelemahan 
Faktor prioritasnya adalah biaya produksi mebel tinggi; manipulasi buku absensi 
manual; beberapa tempat kerja kurang terpantau Kabag; barang yang dikerjakan 
bersama belum memenuhi standart kualitas; dan adanya pengamplasan ulang 
atau pengecetan ulang. 
3) Faktor Peluang 
Faktor prioritasnya adalah adanya pameran dagang diluar negeri; kepercayaan 
dan loyalitas; pangsa pasar terbuka lebar; permintaan pasar luar negeri tinggi; 
dan kemajuan teknologi. 
4) Faktor Ancaman 
Faktor prioritasnya ialah keterlambatan pem bayaran dari pelanggan; kelangkaan 
bahan baku; harga bahan baku mahal; pesaing baru; dan produsen lokal yang 
berada di negara tujuan ekspor. 
Langkah selanjutnya adalah pembobotan, hasil yang diperoleh dari jumlah 
faktor kekuatan untuk hasil identifikasi sebanyak 15 faktor, sedangkan untuk faktor 
kelemahan sebanyak 10 faktor. Maka untuk subtotal masing-masing adalah: 
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1) Kekuatan  : 15 : 25 = 0,6 
2) Kelemahan  : 10 : 25 = 0,4 
Sedangkan untuk hasil yang diperoleh dari jumlah faktor peluang dan faktor 
ancaman adalah sama dengan subtotal dari faktor kekuatan adan kelemahan diatas. 
Tahap selanjutnya adalah dengan perbandingan berpasangan untuk setiap 
kategori, hasilnya adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.9 
Perbandingan Berpasangan Faktor Kekuatan 
 
Faktor 
Kekuatan 
Kualitas 
bahan 
baku dan 
produk 
Pengalaman 
perusahaan 
Citra 
Produk 
SDM 
Berkualitas 
Mitra 
kerja 
Kualitas 
bahan baku 
dan produk 
1 3 3 1/2 5 
Pengalaman 
perusahaan 
3 1 1 3 3 
Citra 
Produk 
5 1/3 1 1 ½ 
SDM 
Berkualitas 
1 3 ½ 1 3 
Mitra kerja 1/5 2 3 1/3 1 
 
Tabel 4.10 
Perbandingan Berpasangan Faktor Kelemahan 
 
Faktor 
Kelemahan 
Biaya 
produksi 
tinggi 
Manipulasi 
absensi 
manual 
Ada 
tempat 
Kerja 
belum 
terpantau 
Kabag 
Hasil 
produk 
belum 
memenuhi 
standart 
kualitas 
Pengamplasan 
ulang atau 
pengecetan 
ulang 
Biaya 
produksi 
tinggi 
1 2 2 1/5 1/3 
Manipulasi 
absensi 
manual 
1/2 1 3 1/3 1/5 
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Ada tempat 
Kerja belum 
terpantau 
Kabag 
1/5 
 
3 1 2 2 
Hasil produk 
belum 
memenuhi 
standart 
kualitas 
1/2 2 3 1 3 
Pengamplasan 
ulang atau 
pengecetan 
ulang 
2 2 1/5 5 1 
 
Tabel 4.11 
Perbandingan Berpasangan Faktor Peluang 
 
Faktor 
Peluang  
Pameran 
di luar 
negeri 
Kepercayaan 
& loyalitas 
Pangsa 
pasar 
terbuka 
lebar 
Permintaan 
pasar 
ekspor 
tinggi 
Kemajuan 
teknologi 
Pameran di 
luar negeri 
1 3 5 3 5 
Kepercayaan 
& loyalitas 
3 1 3 1 3 
Pangsa pasar 
terbuka 
lebar 
5 1 1 3 1 
Permintaan 
pasar ekspor 
tinggi 
3 1/5 1/5 1 3 
Kemajuan 
teknologi 
5 ½ 3 1/3 1 
 
Faktor 4.12 
Perbandingan Berpasangan Faktor Ancaman 
 
Faktor 
Ancaman 
Keterlambatan 
pembayaran 
dari 
pelanggan 
Kelangkaan 
bahan baku 
Harga 
bahan 
baku 
mahal 
Pesaing 
Baru 
Produsen 
lokal 
yang 
berada di 
negara 
tujuan 
ekspor 
Keterlambatan 
pembayaran 
1 1/5 1/5 2 2 
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dari 
pelanggan 
Kelangkaan 
bahan baku 
2 1 5 3 3 
Harga bahan 
baku mahal 
½ 5 1 3 3 
Pesaing baru 1/3 1 1 1 5 
Produsen 
lokal yang 
berada di 
negara tujuan 
ekspor 
2 1/5 2 5 1 
 
 Dari hasil penentuan kriteria penilian diatas, selanjutnya membuat matriks 
normalisasi untuk dapat mengetahui presentase dari masing-masing kriteria tesebut, 
berikut ini adalah nilai dari faktor internal perusahaan yaitu faktor kekuatan: 
  Nilai dari Faktor Kekuatan 
1,00 3,00 3,00 0,50 5,00 
 3,00 1,00 1,00 3,00 3,00 
 5,00 0,33 1,00 1,00 0,50 
 1,00 3,00 0,50 1,00 3,00 
 0,20 2,00 3,00 0,33 1,00 
 
Matriks diatas kemudian dikuadratkan sehingga hasilnya menjadi,  
 26,50 18,50 24,25 14,66 22,00 
 14,60 25,33 21,50 15,66 30,50 
12,10 22,67 18,34 6,00 31,00 
14,10 16,17 16,00 11,00 20,25 
21,74 6,59 9,00 9,77 9,50 
 
Dari hasil jumlah baris maka diperoleh perhitungan seperti dibawah ini: 
 
26,50 18,50 24,25 14,66 22,00  105,91 
 14,60 25,33 21,50 15,66 30,50  107,59 
12,10 22,67 18,34 6,00 31,00  90,05 
14,10 16,17 16,00 11,00 20,25  77,52 
21,74 6,59 9,00 9,77 9,50  56,60 
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         ∑ = 489,15 
Hasil normalisasi diperoleh seperti brikut ini:  
105,91 / 489,15 = 0,217 
107,59 / 489,15 = 0,216 
90,05 / 489,15  = 0,185 
77,52 / 489,15  = 0,159  
56,60 / 489,15  = 0.116 
 
Dari hasil normalisasi diatas kemudian dikalikan dengan hasil perhitungan 
bobot subtotal  dari setiap kategori yakni sebagai berikut: 
0,217 x 0,6  = 0,1302 
0,216 x 0,6 = 0,1230 
0,185 x 0,6 = 0,1110 
0,159 x 0,6 = 0,0955  
0.116 x 0,6 = 0,9700 
Untuk  nilai bobot kualitas bahan baku dan produk mebel sebesar 0,1302 
(0,130). Nilai bobot dari pengalaman perusahaan sebesar 0,123 selanjutnya bobot 
nilai dari citra produk mebel adalah 0,111. Sedangkan nilai bobot dari sumber daya 
manusia berkualitas dan peningkatan jumlah karyawan sebesar 0,0955 (0,095) dan 
yang terakhir adalah nilai bobot untuk mitra kerja perusahaan bertambah sebesar 
0,0970 (0,097). Dari keterangan tersebut, maka total keseluruhan nilai bobot pada 
faktor kekuatan adalah 0,461. 
Kemudian untuk penentuan nilai rating dari kualitas bahan baku dan produk 
mebel adalah 4 yang artinya faktor ini sangat lebih baik. Untuk faktor pengalaman 
perusahaan adalah 3 artinya lebih baik sedangkan untuk faktor citra produk mebel 
adalah 4 (sangat lebih baik). Selanjutnya faktor sumber daya manusia berkualitas 
dan peningkatan jumlah karyawan bernilai 2 (sama) dan yang terakhir adalah mitra 
kerja perusahaan bertambah yang bernilai 3 (lebih baik). 
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Berikut ini hasil nilai dari faktor internal perusahaan yaitu faktor kelemahan, 
     Nilai dari Faktor Kelemahan 
1,00 2,00 2,00 0,20 0,33 
0,50 1,00 3,00 0,33 0,20 
0,20 3,00 1,00 2,00 2,00 
0,50 2,00 3,00 1,00 3,00 
2,00 2,00 0,20 5,00 1,00 
 
Matriks diatas kemudian dikuadratkan sehingga hasilnya menjadi seperti 
dibawah ini: 
3,16 11,06 11,70 6,71 5,67 
3,00 12,06 8,03 8,76 8,00 
7,00 12,40 15,80 20,03 9,00 
8,60 20,20 13,60 23,76 13,00 
7,55 6,80 25,40 11,46 17,46 
 
Dari hasil jumlah baris maka diperoleh perhitungan seperti dibawah ini: 
3,16 11,06 11,70 6,71 5,67  37,67 
3,00 12,06 8,03 8,76 8,00  39,85 
7,00 12,40 15,80 20,03 9,00  64,23 
8,60 20,20 13,60 23,76 13,00  73,96 
7,55 6,80 25,40 11,46 17,46  68,67 
 
        ∑ = 307,15 
 
Hasil dari normalisasi diperoleh seperti berikut ini: 
37,67 / 307,15  = 0,123 
39,85 / 307,15  = 0,130 
64,23 / 307,15  = 0,210 
73,96 / 307,15  = 0,241  
68, 67 / 307,15  = 0,224 
Dari hasil normalisasi diatas kemudian dikalikan dengan hasil perhitungan 
bobot total dari setiap kategori yaitu sebagai berikut: 
0,123 x 0,4 = 0,0493 
0,130 x 0,4 = 0,0520 
0,210 x 0,4 = 0,0840 
0,241 x 0,4 = 0,0970 
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0,224 x 0,4 = 0,0900 
 
 Dari hasil perhitungan diatas, maka untuk nilai bobot dari faktor kelemahan 
yaitu biaya produksi mebel tinggi sebesar 0,049 sedangkan untuk nilai bobot dari 
manipulasi buku absensi manual sebesar 0,052. Selanjutnya untuk nilai bobot dari 
beberapa tempat kerja kurang terpantau oleh Kabag sebesar 0,084 dan untuk bobot 
nilai dari barang yang dikerjakan bersama hasilnya belum sesuai standart kualitas 
sebesar 0,097. Yang terakhir adalah nilai bobot dari adanya pengamplasan ulang 
atau pengecetan ulang sebesar 0,090. 
 Untuk perhitungan rating dari faktor biaya produksi mebel tinggi adalah 1 
yang artinya sangat lebih besar. Kemudian untuk faktor manipuasi buku absesnsi 
manual dengan rating 4 artinya dibawah rata-rata dan untuk hasil nilai rating dari 
beberapa tempat kerja yang belum terpantau oleh Kabag adalah 3 (sama). Faktor 
selanjutnya adanya barang yang dikerjakan bersama namun hasilnya belum sesuai 
standart kualitas adalah 4 (dibawah rata-rata) dan untuk faktor yang terakhir adanya 
pengamplasan ulang atau pengecetan ulang adalah 3 (sama). 
Dengan demikian, untuk faktor internal yaitu faktor kekuatan dan faktor 
kelemahan nilai pembobotan dan nilai ratingnya adalah sebagai berikut : 
 
 
4.2.1 Matriks IFAS 
Tabel 4.13 
Matriks Strategi Internal (IFAS) 
 
Faktor-Faktor Strategi Bobot 
(B) 
Rating 
(R) 
Nilai 
N = 
BxR 
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Kekuatan 
1. Kualitas bahan baku dan produk mebel 
2. Pengalaman perusahaan 
3. Citra produk mebel 
4. Sumber daya manusia berkualitas dan 
peningkatan jumlah karyawan 
5. Mitra kerja bertambah 
 
0,130 
0,123 
0,111 
0,095 
 
0,097 
 
4 
3 
4 
2 
 
3 
 
0,520 
0,369 
0,444 
0,190 
 
0,291 
Total Skor Kekuatan 0,461  1,814 
Kelemahan 
1. Biaya Produksi mebel tinggi 
2. Manipulasi buku absensi manual 
3. Beberapa tempat kerja kurang terpantau Kabag 
4. Barang yang dikerjakaan bersama hasilnya 
belum sesuai standart kualitas 
5. Adanya pengamplasan ulang atau  pengecetan 
ulang  
 
0,049 
0,052 
0,084 
0,097 
 
0,090 
 
1 
4 
3 
4 
 
3 
 
0,049 
0,208 
0,252 
0,388 
 
0,270 
Total Kelemahan 0,372  1,167 
Total Skor Keseluruhan 0,833  2,981 
Selisih Total Kekuatan – Kelemahan (x) 0,089  0,647 
Sumber : Data olahan peneliti 
Dari tabel matriks IFAS diatas, maka untuk faktor kekuatan yaitu faktor 
kualitas bahan baku dan produk mebel nilai bobotnya 0,130 dikalikan nilai ratinya 
4 hasilnya 0,520. Faktor pengalaman perusahaan nilai bobotnya 0,123 dikalikan 
nilai ratingnya 3 hasilnya 0,369. Untuk faktor citra produk mebel nilai bobotnya 
0,111 dikalikan nilai ratinya 4 hasilnya 0,444. Faktor adanya sumber daya manusia 
berkualitas dan peningkatan jumlah karyawan nilai bobotnya 0,095 dikalikan nilai 
ratingnya adalah 2 hasilnya 0,190. Terakhir adanya faktor mitra kerja perusahaan 
bertambah nilai bobotnya 0,097 dikalikan ke niliai ratingnya 3 hasilnya 0,291. 
Untuk faktor yang penting dalam menjalankan industri mebel dengan nilai 
skor 0,520 adalah kualitas bahan baku dan produk mebel. Hal ini menjadi kekuatan 
utama yang dimiliki perusahaan untuk bertahan di pasar ekspor dan memperbanyak 
produksi mebel dengan terus mengembangkan inovasi produk dan perluasan pasar 
ekspor di negara lainnya. 
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Faktor penting lainnya yaitu perusahaan memberikan perhatian khusus 
terhadap citra produk dan desain produk yang antik dan unik yang berbeda dengan 
perusahaan pesaing dengan skor 0,444. Hal itu merupakan salah satu kekuatan yang 
dipertahankan perusahaan untuk mencapai konsumen baru dan pelanggan tetap 
Selanjutnya ada faktor pengalaman perusahaan dengan nilai 0,369, dimana 
faktor ini adalah faktor seberapa lama perusahaan terjun ke industri mebel, keahlian 
perusahaan dalam menghadapi persaingan, dan memperluas pasar ekspornya untuk 
tetp bertahan melawan pesaingnya. Untuk skor nilai 0,291 yaitu kemitraan dengan  
perusahaan lain, hal ini bertujuan untuk memperkenalkan produk perusahaan ke 
perusahaan lain, memperluas kerjasama, dan tetap menjaga kestabilan pasokan 
bahan baku maupun menjaga hubungan yang baik. 
Faktor kekuatan terakhir adalah sumber daya manusia yang berkualitas dan 
jumlah karyawan yang meningkat dengan nilai skor 0,190. Dimana perusahaan 
diharapkan juga akan menambah fasilitas untuk kenyaman bagi para karyawan dan 
memperhatikan kesejahteraan karyawan lagi, sehingga para karyawan tersebut akan 
memberikan kesetiaannya kepada perusahaan. 
Untuk hasil matriks EFAS pada faktor ancaman yaitu faktor biaya produksi 
mebel tinggi nilai bobotnya 0,049 dikalikan nilai ratingnya 1 hasilnya 0,049. Faktor 
manipulasi buku absensi manual nilai bobotnya 0,052 dikalikan ratingnya 4 maka 
hasilnya 0,208. Kemudian beberapa tempat kerja yang kurang terpantau oleh Kabag 
nilai bobotnya adalah 0,084 dikalikan ratingnya 3 hasilnya 0,252. Faktor barang 
yang dikerjakan bersama hasilnya belum sesuai standart kualitas nilai bobotnya 
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0,097 dikalikan ratingnya 4 hasilnya 0,388. Faktor terakhir adanya pengamplasan 
ulang atau pengecetan ulang nilai bobotnya 0,090 dikalikan 3 hasilnya 0,270. 
Faktor kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan diantaranya adalah barang 
yang dikerjakan bersama hasilnya belum sesuai standart kualitas (0,388), adanya 
pengamplasan ulang dan pengecetan ulang (0,270), Karyawan kurang terpantau 
oleh Kabag (0,252), adanya manipulasi buku absensi manual (0,208), dan biaya 
produksi yang masih tinggi (0,048). 
Total bobot item x rating pada tabel di atas yang bernilai 2,981 diperoleh 
dari penjumlahan bobot item x rating faktor kekuatan dan faktor kelemahan yang 
digunakan sebagai acuan titik kondisi internal pada usaha industri mebel di P.T. 
Sejati Cipta Mebel. Dimana dari hasil penelitian itu digunakan untuk melihat posisi 
perusahaan saat ini. 
Setelah perthitungan dari matriks IFAS selesai, maka tahapan selanjutnya 
adalah perhitungan ke matriks EFAS.  
       Nilai dari Faktor Peluang 
1,00 3,00 5,00 3,00 5,00 
3,00 1,00 3,00 1,00 3,00 
5,00 1,00 1,00 3,00 1,00 
3,00 0,20 0,50 1,00 3,00 
5,00 0,50 3,00 0,33 1,00 
 
 
Dari nilai matriks diatas kemudian dikuadratkan, sehingga hasilnya menjadi 
seperti ini: 
115,00 33,10 35,50 26,65 33,00 
29,00 14,70 30,50 21,00 27,00 
27,00 18,10 33,50 22,33 39,00 
24,10 11,40 25,60 12,70 22,10 
27,49 20,00 33,00 25,16 31,50 
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Dari hasil jumlah baris maka diperoleh perhitunga seperti dibawah ini: 
115,00 33,10 35,50 26,65 33,00  243,25 
29,00 14,70 30,50 21,00 27,00  122,20 
27,00 18,10 33,50 22,33 39,00  139,93 
24,10 11,40 25,60 12,70 22,10  95,90  
27,49 20,00 33,00 25,16 31,50  137,15 
 
          ∑ = 728,43 
 
Hasil normalisasi diperoleh seperti berikut ini: 
243,25 / 738,43  = 0,330 
122,20 / 738,43 = 0,017 
139,93 / 738,43 = 0,190 
95,90  /  738,43 = 0,130 
137,15 / 738,43 = 0,186 
Dari hasil normalisasi diatas, kemudian dikalikan dengan hasil perhitungan 
bobot subtotal dari setiap kategorinya yaitu sebagai berikut: 
0,330 x 0,6  = 0,198 
0,017 x 0,6  = 0,010 
0,190 x 0,6  = 0,114 
0,130 x 0,6  = 0,078 
0,186 x 0,6  = 0,112 
Dari hasil perhitungan faktor peluang diatas, maka untuk hasil nilai bobot 
dari pameran dagang di luar negeri sebesar 0,198. Kemudian untuk nilai bobot dari 
kepercayaan dan loyalitas adalah 0,010. Untuk faktor pangsa pasar yang masih 
terbuka lebar sebesar 0,114 dan untuk faktor dari permintaan pasar luar negeri yang 
tinggi sebesar 0,078. Yang terakhir adalah faktor dari kemajuan teknologi sebesar 
0,112. 
Selanjutnya untuk penilian rating dari setiap faktor peluang yaitu dari faktor 
pameran dagang di luar negeri ratingnya adalah 3 artinya lebih besar. Untuk faktor 
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dari kepercayaan dan loyalitas ratingnya adalah 4 (sangat lebih besar). Kemudian 
untuk faktor dari pangsa pasar terbuka lebar ratingnya yaitu 3 (lebih besar) dan 
untuk faktor permintaan pasar luar negeri tinggi ratingnya adalah 4 (sangat lebih 
besar). Faktor terkahir yaitu kemajuan teknologi dengan rating nilai 3 (lebih besar). 
 Setelah perhitungan dari faktor peluang selesai, maka selanjutnya adalah 
perhitungan dari faktor ancaman yang dihadapi perusahaan seperti berikut ini: 
       Nilai dari Faktor Ancaman 
1,00 0,20 0,20 2,00 2,00 
2,00 1,00 5,00 3,00 3,00 
0,50 5,00 1,00 3,00 3,00 
0,33 1,00 1,00 1,00 5,00 
2,00 0,20 2,00 5,00 1,00 
 
Hasil dari matriks diatas kemudian dikuadratkan sehingga hasilnya menjadi 
seperti ini: 
 6,16 3,80 7,40 15,20 15,20 
 13,50 30,00 14,40 40,00 40,20 
 18,00 13,70 84,30 37,00 37,00 
 13,16 11,00 17,10 32,66 32,66 
 7,05 15,80 10,40 20,60 20,60 
  
 Dari hasil jumlah baaris maka diperoleh perhitungan seperti dibawah ini: 
 
 
 6,16 3,80 7,40 15,20 15,20  47,76 
 13,50 30,00 14,40 40,00 40,20  138,10 
 18,00 13,70 84,30 37,00 37,00  190,00 
 13,16 11,00 17,10 32,66 32,66  106,58 
 7,05 15,80 10,40 20,60 20,60  74,45 
   
            ∑ = 556,89 
108 
 
 
 Hasil normalisasi diperoleh seperti berikut ini: 
 47,76  /  556,89  = 0,086 
 138,10 / 556,89  = 0,248 
190,00 / 556,58  = 0,342 
106,58 / 556,58  = 0,201 
74,45  /  556,89  = 0,134 
Dari hasil normalisasi diatas, langkah selanjutnya adalah dikalikan dengan 
hasil perhitungan bobot subtotal dari setiap kategori yaitu dengan sebagai berikut: 
0,086 x 0,4  = 0,034 
0,248 x 0,4 = 0,093 
0,342 x 0,4 = 0,137 
0,201 x 0,4 = 0,080 
0,134 x 0,4 = 0,054 
Dari hasil perhitungan nilai bobot untuk faktor ancaman diatas, maka untuk 
faktor keterlambatan pembayaran orderan dari pelanggan sebesar 0,034 dan untuk 
nilai bobot faktor kelangkaan bahan baku sebesar 0,093. Sedangkan nilai bobot dari 
faktor harga bahan baku mahal adalah 0,137 dan faktor dari pesaing baru nilai bobot 
sebesar 0,080. Untuk faktor terkahir yaitu produsen lokal yang berada di negar 
tujuan ekspor nilai bobotnya sebesar 0,058. 
Setelah itu untuk hasil dari perhitungan rating faktor ancaman yaitu adanya 
keterlambatan pembayaran orderan dari pelanggan ratingnya dan kelangkaan bahan 
baku ratingnya adalah 2 artinya lebih besar. Sedangkan untuk harga bahan baku 
mahal ratingnya yaitu 1 artinya sangat lebih besar dan untuk faktor adnaya pesaing 
baru dan faktor produsen lokal yang berada di negara tujuan ekspor nilai ratingnya 
4 artinya dibawah rata-rata atau lebih sedikit . 
Dengan demikian, untuk hasil dari faktor eksternal yaitu faktor peluang dan 
faktor ancaman nilai pembobotan dan ratingnya adalah sebagai berikut ini: 
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4.2.2 Matriks EFAS 
Tabel 4.14 
Matriks Strategy Exsternal Factors Analysis Summary (EFAS) 
 
Faktor Strategi Eksternal (EFAS) Bobot 
(B) 
Rating 
(R) 
Nilai 
N = BxR 
Peluang  
1. Pameran diluar negeri 
2. Kepercayaan dan loyalitas 
3. Pangsa pasar terbuka lebar 
4. Permintaan pasar luar negeri yang tinggi 
5. Kemajuan teknologi 
 
0,198 
0,010 
0,114 
0,078 
0,112 
 
3 
4 
3 
4 
3 
 
0,594 
0,040 
0,342 
0,312 
0,336 
Total Peluang 0,512  1,624 
Ancaman 
1. Keterlambatan pembayaran dari pelanggan 
2. Kelangkaan bahan baku 
3. Harga bahan baku mahal 
4. Pesaing Baru 
5. Produsen lokal yang berada di negara tujuan 
ekspor 
 
0,034 
0,093 
0,137 
0,080 
0,058 
 
 
2 
2 
1 
4 
4 
 
0,068 
0,186 
0,137 
0,320 
0,232 
 
Total Ancaman 0,402  0,944 
Total Skor Keseluruhan 0,914  2,568 
Selisih Peluang – Ancaman (y) 0,110  0,680 
Sumber : Data olahan penelitti 
 Dari hasil tabel matriks EFAS diatas, faktor peluang untuk pameran diluar 
negeri nilai bobotnya 0,198 dikalikan dengan nilai ratingnya sebesar 3 hasilnya 
adalah 0,594. Untuk faktor dari kepercayaan dan loyalitas nilai bobotnya 0,010 
dikalikan dengan nilai ratingnya 4 hasilnya adalah 0,040. Kemudian pangsa pasar 
terbuka lebar nilai bobotnya 0,114 dikalikan ratingnya 3 adalah 0,342. Faktor 
permintaan pasar luar negeri yang tinggi nilai bobotnya adalah 0,078 dikalikan nilai 
ratingnya 4 hasilnya 0,312. Terakhir adalah faktor kemajuan nilai bobotnya 0,112 
dikalikan dengan nilai ratingnya adalah 3 hasilnya 0,336. 
 Berdasarkan hasil faktor eksternal diatas untuk peluang perusahaan adalah 
adanya pameran di luar negeri dengan skor nilai 0,594, pameran ini diadakan oleh 
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buyer. Kemudian ada pangsa pasar yang masih terbuka lebar dengan skor nilai 
0,342 dimana hal ini membuka peluang perusahaan untuk memperluas pemasaran 
mebelnya. Selanjutnya ditunjang dengan adanya kemajuan teknologi dengan skor 
nilai 0,336 yang semakin mempermudah akses komunikasi dan perluasaan mitra 
kerja. Ada pula permintaan luar negeri yang tinggi dengan skor nilai 0,312 dan 
kepercayaan serta loyalitan yang memiliki skor nilai 0,040. 
 Untuk matriks eksternal dari faktor ancaman, maka faktor keterlambatan 
pembayaran dari pelanggan nilai bobotnya 0,034 dikalikan nilai ratingnya yaitu 2 
hasilnya 0,068. Faktor kelangkaan bahan baku bobot ratingnya adalah 0,093 dengan 
nilai ratingnya 2 hasilnya adalah 0,186. Untuk faktor harga bahan baku mahal nilai 
bobotnya adalah 0,137 dikalikan nilai ratingnya yaitu 1 hasilnya 0,137. Kemudian 
untuk faktor pesaing baru nilai bobotnya 0,080 dikalikan nilai ratingnya yaitu 4 
hasilnya 0,320. Terakhir untuk faktor produsen lokal yang berada dinegara tujuan 
ekspor nilai bobotnya 0,058 dikalikan nilai ratingnya 4 hasilnya 0,232. 
 Faktor ancaman yang dihadapi oleh perusahaan yaitu pesaing baru dengan 
skor nilai 0,320 kemudian disusul ole produsen lokal di negar tujuan ekspor dengan 
skor nilai 0,232. Ada pula kelangkaan bahan baku (0,186) dan harga bahan baku 
yang mahal (0,137). Untuk faktor ancaman terakhir adalah keterlambatan 
pembayaran orderan produk mebel dari pelanggan dengan skor nilai 0,068. 
Total bobot item x rating pada tabel diatas yang bernilai 2,568 diperoleh 
dari penjumlahan bobot item x rating faktor peluang dan faktor ancaman, yang 
digunakan sebagai acuan titik kondisi eksternal pada usaha industri mebel di P.T. 
Sejati Cipta Mebel dan digunakan untuk melihat posisi perusahaan saat ini. 
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4.2.3 Matriks IE 
Dari hasil evaluasi dan analisis yang telah dilakukan, langkah selanjutnya 
adalah analisis internal eksternal. dimana dalam langkah ini menghasilkan matriks 
Internal-Eksternal (matriks IE), sehingga dapat diketahui posisi perusahaan untuk 
mempermudah dalam pemilihan alternatif-alternatif strategi yang dapat digunakan 
oleh P.T. Sejati Cipta Mebel. 
Untuk pemetaan dari posisi P.T. Sejati Cipta Mebel ini sangat penting bagi 
pemilihan alternatif-alternatif strategi perusahaan dalam menghadapi persaingan 
dan perubahan yang terjadi dalam usaha industri mebel. Sehingga perusahaan 
diharapkan mampu menambah lagi jumlah produksi mebel dan meningkatkan lagi 
target penjualan mebel dengan mengevaluasi kinerja perusahaan dalam kinerja 
ekspor mebel.  
Selain itu banyaknya pesaing dari dalam negeri atau luar negeri baik itu dari 
pesaing lama atau pesaing baru, perusahaan harus waspada. Persaingan terebut 
lebih kepersaingan produk bukan dari persaingan harga. Oleh sebab itu, perusahaan 
diharapkan selalu melakukan inovasi produk secara terus-menerus dengan cara 
perbaikan mutu produk yang lebih baik lagi, desain produk yang baru, dan merubah 
produk yang ada secara keseluruhan atau hanya sebagian saja. 
Dari hasil faktor perhitungan IFAS dan EFAS, maka dapat diketahui bahwa 
untuk nilai faktor kekuatan lebih tinggi daripada faktor kelemahan dengan selisish 
0,089 dan untuk nilai dari faktor peluang juga lebih tinggi daripada faktor ancaman 
dengan selisih 0,110. Total nilai matriks internal P.T Sejati Cipta Mebel adalah 
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2,981 dimana faktor internal ini memiliki kategori rata-rata. Sedangkan untuk total 
nilai matriks eksternal adalah 2,568 hal ini memperlihatkan kategori sedang. 
Nilai rata-rata untuk faktor IFAS dan faktor EFAS diperoleh dari skor 
masing-masing faktor, dimana skor tersebut didapatkan dari perkalian antara rata-
rata rating dengan rata-rata bobot pada masing-masing faktor. Untuk posisi P.T. 
Sejati Cipta Mebel pada matriks IE dapat dilihat pada gambar berikut : 
Gambar 4.3 
Matriks IE 
 
 
 
Pada hasil analisis matriks IE tersebut di atas, maka nilai yang diperoleh 
pada kuadran II yaitu menunjukan strategi yang diperlukan perusahaan untuk saati 
ini adalah grow and build strategy. Dimana grow and build strategy menunjukan 
bahwa perusahaan membutuhkan strategi untuk tumbuh menjadi lebih baik dan 
dapat mengembangkan perusahaan menjadi lebih baik lagi. 
Maka strategi yang disarankan untuk diterapkan di P.T. Sejati Cipta Mebel 
pada saat kondisi ini adalah strategi intensif, strategi integratif, dan strategi 
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konsentrasi. Strategi intensif  misalnya strategi penetrasi pasar, pengembangan 
produk atau strategi pengembangan pasar, untuk strategi integrasi seperti strategi 
integrasi horizontal, dan strategi konsentrasi yitu konsentrasi melalui integrasi 
vertikal.  
1. Strategi Intensif (intensive strategy) 
Dimana dalam strategi ini memberikan strategi ini dilakukan dengan 
mengarahkan berbagai unsur usaha yang intensif dengan memberikan syarat bagi 
perusahaan untuk dapat memberikan posisi kompetitifnya dengan produk yang ada 
pada saat ini. Untuk strategi penentrasi pasar dijalankan untuk meningkatkan 
market share dari produk yang ada pada saat ini melalui usaha-usaha pemasaran 
yanglebih gencar. Strategi penetrasi pasar di P.T. Sejati Cipta Mebel dapat melalui 
usaha-usaha pemasaran yang agresif dengan cara, diantaranya yaitu: 
a. Perusahaan mencoba merangsang minat konsumen untuk dapat meningkatkan 
pembeliannya. Hal ini dilakukan dengan cara meningkatkan promosi harga, 
mengikuti pameran dagang, publisitas melalui media dan perluasan jaringan 
melalui distribusi.  
b. Meningkatkan usaha mebel dengan menarik atau mempengaruhi konsumen 
saingan, dimana sasaran atau target yang hendak dicapai oleh perusahaan dalam 
hal ini adalah dari konsumen saingan.  
c. Dapat meningkatkan usahanya dengan menarik yang bukan pemakai atau calon 
konsumen yang berada dalam lingkungan pasarnya. target adalah para calon 
konsumen yang bukan pemakai. Selain itu mencoba memperluas pasar sasaran 
(target market) baik pasar lokal di luar daerah Jakarta maupun pasar ekspor.  
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Strategi penetrasi pasar yang diterapkan untuk P.T. Sejati Cipta Mebel ini 
bertujuan dalam menembus wilayah pasar yang belum dikuasai ataupun pasar baru, 
sehingga penjulan mebel dari perusahaan yang di ekspor semakin meluas ke negara 
lainnya. Dalam hal ini P.T. Sejati Cipta Mebel dengan tetap fokus pada beberapa 
pengembangan produk mebel sebatas perbaikan mutu yang lebih baik lagi, 
pengembangan model dan bentuk-bentuk produk mebel sesuai dengan desain 
produk, sehingga perusahaan diharapkan tetap bisa untuk bertahan (survive) dalam 
menghadapi persaingan. 
Strategi pengembangan pasar yang dilakukan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel 
sesuai dengan teori yang ada yaitu dengan memasarkan maupun memperkenalkan 
produk-produk yang menjadi andalan di pasar baru yang dimasukinya, sehingga 
penyebaran produk mebel perusahaan meluas ke negara-negara lainnya dan bisa 
menjadi pasar ekspor langanan. 
Strategi pengembangan produk mebel untuk P.T. Sejati Cipta Mebel adalah 
peningkatan mutu produk mebel, inovasi produk, penampilan produk, maupun 
pelayanan untuk konsumen. Mutu produk ini adalah untuk mempertahankan produk 
mebel dari banyaknya pesaing yang berada di dalam negeri maupun luar negeri.  
2. Strategi Integrasi (integration strategy) 
Penggunaan dari strategi integrasi ini bertujuan untuk meningkatkan 
rentabilitas (profitability), efisiensi dan pengendalian melalui cara penggabungan 
maupun integrasi dengan perusahaan yang berhubungan dengan proses produksi 
P.T. Sejati Cipta Mebel yang dijalankan selama ini.  
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Strategi intgrasi vertikal yang diterapkan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel 
adalah strategi integrasi vertikal ke atas, dimana dalam strategi ini dirancang 
perusahaan untuk mengendalikan pengawasan terhadap pemasok bahan baku yang 
diperlukan perusahaan dalam pembuatan produk mebel. P.T. Sejati Cipta Mebel 
menerapkan suatu strategi integrasi vertikal ke atas yang dapat bertujuan untuk 
mempermudah dalam memperoleh bahan baku.  
Strategi ini selain daapt mempermudah P.T. Sejati Cipta Mebel dalam 
memperoleh bahan baku mebel untuk proses industri tetapi hal ini juga dapat 
memberikan peluang penghasilan bagi perusahaan lain dan membuat kerjasama 
baru maupun kemitraan sebagai pemasok (langanan) dalam pemenuhan bahan baku 
bagi P.T. Sejati Cipta Mebel. 
3. Strategi konsentrasi  
Inti dari strategi konsentrasi disini, yaitu suatu strategi perusahaan dengan 
mengarahkan segala dana, sumber daya alam maupun sumber daya alam dalam 
membuat suatu produk tertentu yang diperkirakan akan menguntungkan. Dimana 
usaha ini bergerak pada lingkungan suatu pasar tertentu yang mampu untuk 
mengendalikna dan memanfaatkan satu jenis teknologi tertentu. 
Strategi konsentrasi di P.T. Sejati Cipta Mebel adalah pada produk-produk 
mebel perusahaan yang dapat unggul di pasar ekspor di negaraa tujuan ekspornya. 
Dimana dalam proses produksi mebel ini dibuat melalui alat sederhana dengan 
sumber daya manusia yang telah memiliki kecakapan keahlian di bidang mebel.  
Strategi konsentrasi ini di pilih karena resikonya tidak terlalu besar, akan 
tetapi juga menggunakan strategi lain untuk meningkatkan pertumbuhan usaha 
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mebelnya. Sehingga dalam penjualan produk-produk mebel dapat ditingkatkan dan 
mencapai target yang diinginkan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel, selain itu perusahaan 
mampu bersaing dengan industri lainnya yang berada di wilayah perusahaan dan di 
luar wilayah perusahaan yaitu di negara ekspor yang menjadi tujuan ekspor dan 
membuka pasar ekspor baru bagi perusahaan. 
 
4.2.4 Analisis Diagram SWOT 
Untuk hasil analisis tabel dari faktor internai dan faktor eksternal tersebut, 
menunjukan bahwa untuk total nilai skor dari masing-masing faktor dapat dilihat 
sebagai berikut : 
1. Faktor kekuatan (strength)  : 1,814 
2. Faktor kelemahan (weakness) : 1,167 
3. Faktor peluang (opportunities) : 1,624 
4. Faktor ancaman (threats)  : 0,944 
Diketahui bahwa, nilai dari faktor kekuatan lebih tinggi daripada nilai faktor 
kelemahan dengan selisish nilai 0,647 dan nilai faktor peluang juga lebih tinggi 
daripada faktor ancaman dengan selisih nilai 0,680. Sedangkan untuk total nilai dari 
faktor IFAS bernilai 2,981 adalah dan untuk total nilai dari faktor EFAS adalah 
2,568. Oleh karena itu posisi P.T. Sejati Cipta Mebel berada pada kuadran I yang 
berarti dalam posisi pertumbuhan, dimana dalam hal ini perusahaan menunjukan 
kondisi internal P.T. Sejati Cipta Mebel yang kuat dengan lingkungan yang sedikit 
mengancam. 
Berikut ini adalah langkah dalam menetukan titik koordinat di diagram 
SWOT pada P.T. Sejati Cipta Mebel 
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a. Koordinat analisis internal 
 
 
b. Koordinat analisis eksternal 
 
 
Jadi, untuk titik koordinat dari  diagram SWOT pada P.T. Sejati Cipta Mebel 
terletak pada (0,32 ; 0,34).  
Dari hasil identifikasi untuk faktor IFAS yaitu faktor kekuatan dan faktor 
kelemahan serta faktor EFAS yaitu faktor peluang dan faktor ancaman pada P.T. 
Sejati Cipta Mebel maka untuk tahapan selanjutnya melalui cara mengambarkannya 
melalui diagram SWOT, seperti gambar pada berikut ini : 
 
Gambar 4.4 
Diagram SWOT 
 
 
  
 
 
 
 
 
  
 
Sumber : Data diolah peneliti 
Peluang  (1,624) 
Kelemahan (1,167) 
Ancaman (0,944) 
Kekuatan (1,814) 
III. Turn Around I.Growth 
IV. Defensive II. Difersifikasi 
Skor Total Kekuatan – Skor total Kelemahan :  2 = 
1,814 – 1,167 : 2 = 0,32 
 
 
Skor Total Peluang – Skor total Ancaman :  2 = 
1,624 – 0,944 : 2 = 0,34 
 
 
(0,32 ; 0,34) 
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Pada diagram analisis SWOT diatas menunjukan bahwa P.T. Sejati Cipta 
Mebel memiliki kekuatan dan peluang sehingga dapat memanfaatkan peluang yang. 
Strategi yang di diterapkan dalam kondisi ini adalah growth oriented strategy yang 
dalam hal ini mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif dan strategi 
diversifikasi dimana strategi yang diterapkan ini menggunakan kekuatan yang 
dimanfaatkan peluang dalam jangka panjangnya. 
Tabel 4.15 
Kombinasi Dari Strategi Matriks SWOT 
 
IFAS 
EFAS 
STRENGTH (S) WEAKNESS (W) 
 
OPPORTUNITIES 
(O) 
Strategi SO 
1,814 + 1,624 
3,438 (I) 
Strategi WO 
1,167 + 1,624 
2,791 (III) 
 
THREATS (T) 
Strategi ST 
1,814 + 0,944 
2,808 (II) 
Strategi WT 
1,167 + 0,944 
2,111 (IV) 
     Sumber : Data olahan peneliti 
Hasil pada tabel diatas menunjukan bahwa strategi utama yang dihasilkan 
adalah strategi SO dengan nilai tertinggi yaitu 3,438 pada posisi I yang memiliki 
arti bahwa strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu dengan 
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan adanya peluang 
sebesar-besarnya. Selanjutnya ada strategi ST pada posisi II dengan nilai tertinggi 
kedua yaitu 2,808 yang memiliki arti bahwa perusahaan menggunakan seluruh 
kekuatan untuk menghindari ancaman atau dengan menekan ancaman sekecil-
kecilnya. 
Diurutan nilai ketiga ada strategi WO pada posisi III dengan total nilai 
2,791 yang artinya bahwa perusahaan memanfaatkan peluang yang ada untuk 
menekan maupun mengatasi kelemahan-kelemahan yang ada di perusahaan. Untuk 
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urutan terakhir ada strategi WT di posisi IV dengan nilai 2,111 dimana strategi ini 
didasarkan pada suatu kegiatan perusahaan yang bersifat defensif dan ditujukan 
untuk meminimalkan kelemahan perusahaan dan menghindari ancaman yang 
dihadapi perusahaan. 
 
4.2.5 Analisis Matriks SWOT 
  Setelah mengetahui posisi industri mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel yang 
terdapat pada kuadran IV maka untuk tahap selanjutnya adalah dengan melakukan 
penyusun faktor-faktor strategi pada P.T. Sejati Cipta Mebel melalui analisis 
matriks SWOT. Untuk matriks SWOT pada P.T. Sejati Cipta Mebel dapat dilihat 
melalui tabel sebagai berikut ini : 
Tabel 4.16 
Matriks SWOT Pada P.T. Sejati Cipta Mebel 
 
IFAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
EFAS 
Kekuatan (Strengths) 
1. Kualitas bahan baku 
dan produk mebel 
2. Pengalaman 
perusahaan 
3. Citra produk mebel 
4. Sumber daya manusia 
berkaulitas dan 
peningkatan jumlah 
karyawan 
5. Mitra kerja bertambah 
Kelemahan (Weaknesses) 
1. Biaya produksi mebel 
tinggi 
2. Manipulasi buku absensi 
manual 
3. Beberapa tempat kurang 
terpantau Kabag 
4. Barang yang dikerjakan 
bersama hasilnya belum 
sesuai standart kualitas 
5. Adanya pengamplasan 
ulang atau pengecetan 
ulang 
Peluang 
(Opportunities) 
Strategi- SO 
1. Menggunakan peluang 
dengan menawarkan 
produk-produk 
unggulan perusahaan 
dan memperluas lagi 
pasar ekspor 
Strategi – WO 
1. Memantau karyawan 
secara berkala  
2. Fokus terhadap produk 
mebel unggulan dan 
melakukan inovasi produk 
Strategi Konsentrasi 
Lanjutan tabel... 
120 
 
 
Strategi 
Pengembangan 
Produk 
2. Memperluas pasar 
ekspor 
Strategi Penetrasi 
Pasar  
3. Mengoptimalkan 
kekuatan-kekuatan 
yang dimiliki 
perusahaan 
Strategi 
Pengembangan Pasar 
3. Pemanfaatan peluang 
dengan cara mengatasi 
kelemahan yang ada 
Strategi Pengembangan 
Pasar 
4. Meningkatkan pangsa 
pasar dengan memperluas 
pasar ekspor  
Strategi Integrasi 
Vertikal 
 
1. Pameran 
diluar negeri 
2. Kepercayaan 
& loyalitas 
3. Pangsa pasar 
terbuka lebar 
4. Permintaan 
pasar luar 
negeri tinggi 
5. Kemajuan 
teknologi  
  
Ancaman 
(Threats) 
Strategi – ST 
1. Menggunakan kekuatan 
yang dimiliki dengan 
cara menghindari 
ancaman 
2. Melakukan 
pengembangan produk 
secara berkala 
Strategi 
Pengembangan 
Produk 
3. Inovasi produk 
4. Menciptakan produk 
baru atau 
mengembangkan 
produk yang ada 
Strategi 
Pengembangan Pasar 
5. Memperluas mitra 
kerja 
6. Tingkatkan market 
share 
Strategi – WT 
1. Melakukan kerjasama 
dengan pesaing atau 
perusahaan yang sejenis 
dan mensinergikan 
kekuatan yang dimiliki  
2. Melakukan kerjasama pula 
dengan para pengusaha 
lain yang ada di luar 
negeri  
Strategi Integrasi 
Vertikal 
3. Perusahaan mampu 
meminimalkan kelemahan 
serta menghindari adanya 
ancaman (Damage 
Control) 
Tabel berlanjut... 
Lanjutan tabel... 
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Strategi Integrasi 
Vertikal 
7. Melakukan kontrak 
kerjasama dengan  
pelanggan atau 
pembayaran secara 
tunai atau kredit 
Strategi Penetrasi 
Pasar 
1. Keterlambatan 
pembayaran 
orderan dari 
pelanggan 
2. Kelangkaan 
bahan baku 
3. Harga bahan 
baku mahal 
4. Pesaing baru 
5. Produsen lokal 
yang berada di 
negara tujuan 
ekspor 
  
Sumber : Data olahan peneliti 
  Berdasarkan hasil analisis dari matriks SWOT menunjukan bahwa kinrja 
perusahaaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan faktor eksternal. 
Kombinasi dari kedua faktor tersebut menunjukan bahwa dalam matriks SWOT 
dapat ditarik rumusan empat strategi sebagai berikut : 
1. Strategi SO (Strengths-Opportunities) 
Kolom strategi SO merupakan strategi yang menggunakan kekuatan untuk 
mengambil keuntungan dari peluang di perusahaan. Untuk mempertahankan pasar 
yang sudah ada, perusahaan menjalankan strategi ini untuk bertahan. Dengan 
langkah mengelola dan memelihara tingkat kepuasan konsumen dengan berbagai 
cara, diantaranya adalah dengan mempertahankan mutu produk mebel perusahaan, 
Tabel berlanjut... 
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inovasi produk mebel dan menjamin perlindungan produk terhadap kerusakan dan 
perbaikan produk.  
Selain itu, dapat pula merancang ulang produk mebel, membuat layanan 
khusus kepada konsumen, menyederhanakan proses dari pembelian dengan cara 
melaksanakan pengiriman yang cepat,  dapat pula menambah daya tarik dari suatu 
produk furniture, misalnya dengan cara mengembangkan perluasan produk dan 
pasar ekspor, menawarkan produk dengan berbagai type dan berbagai desain yang 
bervariasi, sistem kredit dan menjaga kepercayaan mitra kerja perusahaan (buyyer). 
Memperluas pasar sasaran dilakukan untuk mengembangkan pasar menjadi 
lebih luas lagi dan membuka adanya pasar baru yang dapat menjadi pasar ekspor 
selanjutnya  dimana pasar ekspor baru memiliki daya serap untuk produk mebel 
bagi perusahaan. P.T. Sejati Cipta Mebel dapat melakukannya dengan membuat 
keanekaragaman jenis produk mebel dari pasar yang sama dengan menambahkan 
nilai produk di pasar yang sama. 
Selain itu  adanya pameran dagang yang diadakan di luar negeri oleh para 
buyer dapat dimanfaatkan sebaik mungkin untuk menarik konsumen baru maupun 
untuk mendapatkan mitra kerja yang baru yang dapat menguntungkan bagi P.T. 
Sejati Cipta Mebel, hal ini dapat memperluas pasar ekspor dalam penjualan mebel. 
2. Strategi ST (Strengths-Threats) 
Strategi ini merupakan strategi diversifikasi yang menggunakan kekuatan 
yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman, yang dapat dilakukan oleh P.T. 
Sejati Cipta Mebel yaitu dengan menjaga hubungan yang baik dengan pemasok 
bahan baku dapat menimbulkan kenyamanan dalam berbisnis. Hal ini dilakukan 
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karena begitu penting dan perlu di bina untuk menghindari adanya kelangkaan 
bahan baku. 
Selain itu adanya Illegal loging atau penebangan liar perlu diberantas karena 
membahayakan perekonomian dan lingkungan. Illegal loging ini dapat merusak 
citra Indonesia di mata internasional yang saat ini peduli akan lingkungan hidup. 
Apabila citra terus merosot, maka mereka akan mengeluarkan regulasi untuk 
menghentikan pembelian produk furniture kayu dari Indonesia.  
Dimana Illegal loging ini membahayakan keamanan supplay bahan baku 
utama yaitu kayu sebagai industri furniture Indonesia. Oleh karena itu diperlukan 
pemberantasan illegal loging untuk membangun suatu citra produk furniture kayu 
Indonesia, mengamankan supplay bahan baku dan mengurangi biaya produksi. 
Meningkatkan mutu produk juga sangat penting bagi keberlangsungan, 
dimana mutu produk berkaitan dengan kepuasan konsumen. Adanya tingkat  mutu 
produk akan menunjang industri mebel untuk meningkatkan atau mempertahnkan 
posisi dalam pasar ekspor. Hal ini juga untuk bersaing dengan produk perusahaan 
lain yang semakin banyak, selain itu penetapan harga dari produk mebel juga perlu 
untuk diperhatikan. 
Selain itu perusahaan juga dapat melakukan kerjasama dengan perusahaan 
mebel yang lain, dalam hal ini melakukan kerjasama informasi dengan perusahaan 
mebel yang lain. Kerjasama antara industri mebel yang lainnya bertujuan untuk 
meminimalis persaingan yang tidak sehat diantara sesama usaha mebel terutama 
dalam hal penentuan harga produk mebel. 
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3. Strategi WO (Weaknesses-Opportunities) 
Strategi WO ini mendukung adanya strategi turn-around dimana strategi ini 
berdasarkan dari pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan 
kelemahan yang ada. Strategi WO yang ditempuh P.T. Sejati Cipta Mebel adalah 
memantau karyawan secara berkala agar dapat memaksimalkan pekerjaan dan 
selalu memberikan arahan kepada karyawan untuk mendapatkan hasil produk yang 
sesuai standart tanpa harus mengulang pekerjaan misalnya saja terjadi amplasan 
yang masih kurang halus ataupun lainnya. 
Perusahaan diharapkan dapat meningkatkan desain produk atau melakukan 
inovasi produk mebel, dalam hal ini pelatihan untuk karyawan diharapkan mampu 
meningkatkan keterampilan teknik produksi seperti mendesain mebel, keterampilan 
pertukangan dan teknik finishing. Adanya desain produk mebel yang bervariasi 
akan dapat menarik minat konsumen dalam membeli suatu produk, hal ini akan 
meningkatkan omzet penjualan mebel di perusahaan. 
4. Strategi WT (Wekanesses-Threats) 
Strategi ini mendukung strategi defensif dimana strategi ini didasarkan pada 
kegiatan yang bersifat defensif yang berusaha meminimalkan kelemahan yang ada 
serta menghindari adanya ancaman. Perusahaan dapat melakukan dengan jalan 
mempertahankan harga jual produk, hal ini dapat dilakukan dengan cara melakukan 
proses produksi yang efisien dalam biaya produksi persatuan produk menjadi lebih 
rendah sehingga memperoleh keuntungan yang tinggi.  
Selain itu perusahaan juga dapat menjalin kerjasama dengan mitra usaha 
mebel yang lain. Hubungan kerjasama dapat dikukuhkan dalam surat perjanjian 
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dengan dicantumkan kewajiban dan hak dari masing-masing pihak. Tujuannya 
adalah untuk memenuhi permintaan konsumen, produk yang bermutu tinggi dengan 
harga yang terjangkau. Manfaat dari adanya kerjasama ini diantaranya adalah 
peningkatan produktivitas yang lebih banyak, efisiensi waktu, menurunkan resiko 
kerugian, kuantitas produk meningkat. 
Dari empat kemungkinan alternatif strategi yang diperoleh, strategi yang 
paling tepat digunakan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel dalam meningkatkan penjualan 
mebel yaitu perumusan strategi yang efektif akhirnya diperoleh adalah strategi SO 
yaitu strategi dengan menggunakan strength untuk memanfaatkan Opportunities 
yang dimiliki perusahaan yaitu dengan mengelola dan memelihara tingkat kepuasan 
konsumen dalam produk mebel maupun pelayanan, memperluas pasar sasaran, 
adanya dukungan dari pemerintah terhadap industri mebel yang menguntungkan. 
 
4.3. Alternatif Strategi 
Berdasarkan hasil analisis SWOT yang telah dilakukan, maka untuk posisi 
pengembangan pemasaran produk mebel berada di kuadran II yaitu grow and build 
strategy yang menunjukan bahwa perusahaan membutuhkan strategi untuk tumbuh 
menjadi lebih baik dan dapat mengembangkan perusahaan menjadi lebih baik lagi. 
Strategi yang dapat diterapkan di masa mendatang adalah strategi intensif 
(growth oriented strategy) dengan menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan 
peluangnya, dengan jalan memelihara mutu produk mebel, peningkatan pada 
kemampuan produksi mebel, peningkatan sumber daya manusia, pengembangan 
pemasaran, dan peningkatan ketersedian bahan baku mebel. 
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Rumusan untuk alternatif strategi yang dapat direkomendasikan kepada P.T. 
Sejati Cipta Mebel diantaranya adalah : 
1. Strategi menghadapai pasar yang akan datang 
a.  Strategi penetrasi pasar 
Strategi ini dijalankan untuk meningkatkan market share dari produk yang 
ada saat ini dan pada pasar yang ada saat ini melalui usaha-usaha pemasaran yang 
lebih gencar. P.T. Sejati Cipta Mebel untuk dapat meningkatkan pangsa pasar, maka 
perusahaan harus tetap membina hubungan yang baik dengan pemasok bahan baku 
dan konsumen dengan mengedepankan mutu produk serta jaminan kualitas bahan 
baku dan memberikan pelayanan prima. Supaya dapat membuat konsumen menjadi 
lebih setia terhadap produk mebel dari perusahaan. 
b.  Strategi Pengembangan Pasar 
Jika dilihat dari pangsa pasar yang dilayani oleh perusahaan masih terdapat 
potential market lain yang terbuka untuk diraih masih besar. Negara-negara lain 
masih terbuka luas untuk menjadi peluang usaha dalam memasarkan produk mebel 
perusahaan di pasar ekspor baru. Produk mebel dari P.T. Sejati Cipta Mebel sendiri 
cukup baik sesuai dengan kualitas dan diterima di berbagai segmen pasar dengan 
tetap meningkatkan mutu produk untuk bersaing dengan perusahaan sejenis. 
c. Strategi Pengembangan Produk 
Strategi ini merupakan strategi yang dijalankan untuk menaikan penjualan 
dengan memperbaiki atau memodifikasi produk yang ada saat ini. Di dalam kondisi 
persaingan, sangat bahaya apabila perusahaan hanya mengandalkan produk yang 
ada tanpa melakukan pengembangan produk. Dengan melakukan pengembangan 
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produk, maka perusahaan akan mengetahui keinginan pasar serta melihat adanya 
kemungkinan penambahan atau perubahan produk. Perusahaan melakukan inovasi 
produk salah satu alasannya adalah melakukan persaingan dengan perusahaan yang 
serupa. 
P.T. Sejati Cipta Mebel memiliki beberapa produk mebel yang penjualan 
mebelnya di setiap tahunnya meningkat, selain itu produk mebel dari perusahaan 
juga selalu berinovasi dan memiliki desain produk mebel yang memiliki ciri khas, 
finishing yang antik dan adanya penambahan aksesoris yang digunakan dapat 
menambah nilai jual produk dan selain itu barang yang mampu berdaya saing tinggi 
tergantung pada ingkat efisiensi yang tinggi. Tingkat efisiensi tersebut bergantung 
pada kualitas sumber daya manusia yang dimiliki oleh perusahaan. Selain itu P.T. 
Sejati Cipta Mebel juga mampu meningkatkan lagi kualitas sumber daya manusia.  
Pasar ekspor penjualan mebel dari P.T. Sejati Cipta Mebel telah merambah 
keberbagai  negara seperti di negara Jepang, Jerman, Dubai, Korea, New Zealand, 
Kuwait (Pesisir Persia, Timur Tengah), dan negara lainnya. Dengan adanya 
peningkatan penjualan mebel dan pasar ekspor mebel yang kian meluas, maka 
perusahaan dapat memasuki pasar baru lainnya dan menambah mitra kerja untuk 
kelangsungan hidup perusahaan. Dimana perusahaan harus tetap waspada pada 
persaingan yang begitu ketat baik di dalam negeri maupun di luar negeri. 
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BAB V  
PENUTUP 
 
1.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai analisis strategi pemasaran dan 
kinerja ekspor mebel di P.T. Sejati Cipta Mebel, maka dapat ditarik kesimpulan 
sebagai berikut : 
1. P.T. Sejati Cipta Mebel adalah perusahaan yang bergerak dibidang furniture dan 
merupakan cabang dari perusahaan PB Home yang berada di Swedia. Barang-
barang yang diproduksi berupa almari, meja, divider, hanger dan rack, selain itu 
ada supplier handycraft yang berasal dari Bali. Negaratujuan ekspor yaitu 
Swedia dan Norwegia. Awal tahun 2015 sudah merambah pemasarannya ke tiga 
Negara yaitu Taiwan, Turki dan New York. Dalam satu bulan bisa mengirim 
produk 4 kontainer dengan ukuran container 40 HC. Produk mebel memiliki 
kualitas bagus yang saat ini sudah menyebar di Eropa. Desain produk memiliki 
ciri khas antik pada finishing dan assesoris merupakan daya tarik tersendiri yang 
dapat menambah nilai jual dari produk yang dibuat. 
2. P.T. Sejati Cipta Mebel memiliki kekuatan yang kuat untuk dioptimalkan, untuk 
peluang usaha yang telah ada perlu dimaksimalkan, sehingga perusahaan tetap 
mampu untuk bertahan dan bersaing dengan industri mebel lainnya. 
3. Strategi pemasaran yang dilakukan P.T. Sejati Cipta Mebel sudah baik hanya 
perlu ditingkatkan lagi dan diharapkan perusahaan mampu mengurangi adanya 
kelemahan maupun mengatasi dan memperkecil adanya berbagai ancaman bagi 
keberlangsungan industri mebel perusahaan.  
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4. Dilihat dari laporan penjualan ekspor maka kinerja ekspor perusahaan sudah 
baik, hal ini dilihat dari kinerja ekspor perusahaan yang menjadikan beberapa 
negara sebagai negara tujuan ekspor dan terus memperluas pasar ekspornya. 
Sehingga perusahaan mampu mendapatkan keuntungan dari penjualan mebel 
dan memperluas mitra usaha. 
5. Untuk kinerja perusahaan, selain di lihat dari laporan penjualan ekspor mebel 
perusahaan tetapi juga dapat di lihat melalui hasil kinerja karyawan. Dimana 
karyawan dari perusahaan telah memiliki kecakapan dan keterampilan kreatifitas 
dalam proses produksi mebel, selain itu peningkatan jumlah karyawan juga 
mempengaruhi adanya jumlah produk mebel yang diproduksi untuk memenuhi 
permintaan mebel sehingga dapat memenuhi target dan tepat waktu. 
6. Alternatif strategi usaha dari hasil analisis SWOT adalah memperluas pasar 
ekspor, meningkatkan mutu produk, meningkatkan desain produk maupun 
melakukan inovasi produk, menjaga hubungan yang baik dengan pemasok bahan 
baku, menambah kemitraan untuk memperlancar usaha, dan menjalin kerjasama 
dengan perusahaan pesaing. 
 
1.2. Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :  
Dalam melakukan penelitian ini penulis banyak menemui kekurangan, 
kelemahan, dan hambatan. Hal ini berkaitan dengan adanya keterbatasan waktu, 
hambatan dalam pengumpulan data, jawaban yang diberikan oleh para manajer 
serta staf karyawan, dan kelengkapan data perusahaan. Oleh karena itu analisis ini 
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hanya didasarkan dari apa yang penulis dapatkan ketika melakukan penelitian di 
P.T. Sejati Cipta Mebel. 
 
1.3. Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas maka saran yang penulis adalah sebagai 
berikut : 
1. Bagi P.T. Sejati Cipta Mebel 
Selain strategi pemasaran yang telah diterapkan P.T. Sejati Cipta Mebel, 
perusahaan juga dapat menggunakan beberapa alternatif-alternatif strategi yang 
dihasilkan dari penelitian ini diantarnya adalah strategi penetrasi pasar, strategi 
pengembangan pasar, dan strategi pengembangan produk yang dapat ditingkatkan 
oleh perusahaan.  
Memanfaatkan faktor kekuatan-kekuatan perusahaan secara optimal untuk 
mengembangkan lagi pemasaran produk sehingga mampu memperluas pasar tujuan 
ekspor lainnya dengan cara meningkatkan mutu produk, inovasi produk, 
peningkatan sumber daya manusia di perusahaan, dan menangkap peluang yang 
dimiliki perusahaan secara maksimal dengan memperluas pangsa pasar. 
2. Bagi Pemerintahan 
a. Kebijakan yang dibuat pemerintah harusnya mampu mempermudah industri 
furniture dalam negeri sehingga banyak industri mebel yang mendapatkan 
manfaat dari berbagai kebijakan yang ada. Dimana kebijakan tersebut 
berpengaruh terhadap kemajuan industri furniture Indonesia. 
b. Furniture merupakan komoditi yang penting bagi perekonomian Indonesia 
karena itu industri furniture mampu menyerap banyak tenaga kerja. Indonesia 
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juga memiliki sumber daya yang melimpah dan berkualitas baik sebagai bahan 
baku furniture. Kemampuan dari pengrajin furniture berkualitas yang tinggi 
membuat furniture Indonesia semakin banyak untuk diminati, baik itu domestik 
maupun internasional. Hal ini diperhatikan oleh pemerintah untuk mendukung 
industri-industri furniture, memberikan pelatihan, dan mengadakan pameran 
dagang. 
c. Industri furniture memerlukan perhatian khusus dari pemerintah, diantaranya 
dengan penurunan suku bunga kredit menjadi single digit, bantuan alat-alat 
produksi secara merata sehingga menopang terjadinya proses produksi yang 
lebih cepat dan efisien sehingga Indonesia dapat bersaing dengan negara-negara 
lainnya. 
d. Pemerintah juga diharapkan membuka pasar-pasar ekspor baru sebagai tujuan 
ekspor furniture sebagai pasar alternatif yang berada di kawasan Amerika Latin, 
Afrika, Timur Tengah, dan Eropa. 
3. Bagi Peneliti yang akan datang 
Dalam penelitian skripsi ini penulis hanya membahas strategi pemasaran 
dan kinerja ekspor, masih ada keterbasan dalam penelitian ini. Maka diharapkan 
bagi penelitian yang selanjutnya untuk mampu menambahkan lagi analisis yang 
masih kurang. 
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LAMPIRAN 
Lampiran 1 : Jadwal Penelitian 
 
No Bulan 
Desember  Februari Maret April 
2017 2018 2018 2018 
  kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 
Penyusunan     
X x 
                        
Peroposal                             
2 Konsultasi             x x x x x x x x     
3 
Revisi                                 
Proposal                                 
4 
Pengumpulan                       
x x x x x 
Data                       
5 Analisi Data                                 
6 
Penulisan                                 
Akhir                                 
Naskah                                 
Skripsi                                 
7 
Pendaftaran                                 
Munaqosah                                 
8 Munaqosah                                 
9 
Revisi                                 
Skripsi                                 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel berlanjut... 
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Mei Juni Juli Agustus 
2018 2018 2018 2018 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
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x x 
                      
                            
                                
                                
            x x x x x           
                                
                    
x x 
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Lanjutan tabel... 
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Lampiran 2 : Surat Telah Melakukan Penelitian 
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Lampiran 3 : Transkip Wawancara Pendahuluan 
Kegiatan Wawancara Pendahuluan 
Hari, Tanggal Selasa, 04 Desember 2017 
Waktu Pukul 13:00-15:00 WIB  
Tempat P.T. Sejati Cipta Mebel 
Narasumber Bapak Kurniawan selaku Direktur P.T. Sejati Cipta Mebel dan 
Ibu T.Susilowati selaku M.Personalia dan M. Financial & Tax 
P.T. Sejati Cipta Mebel 
Isi 
(Pertanyaan 
dan Jawaban) 
Pertanyaan Pertama: 
Bagaimana latar belakang berdirinya perusahaan P.T. Sejati 
Cipta Mebel? 
 
Jawaban Pertama: 
Sebelum menjadi Perseroan Terbatas, P.T. Sejati Cipta Mebel 
merupakan CV yang bergerak di bidang rotan tepatnya pada 
daerah Colomadu dan belum memiliki karyawan. Bapak 
Kurniawan selaku direktur P.T. Sejati Cipta Mebel sebelumnya 
berperan sebagai perantara (makelar) antara perusahaan furniture 
dalam negeri dan perusahaan furniture di luar negeri.  
Bapak Kurniawan mempromosikan design furniture milik sendiri 
maupun barang perusahaan lain kepada perusahaan asing, 
perusahaan-perusahaan asing tersebut tertarik terhadap presentasi 
tersebut dan membuat suatu kerjasama. Kepercayaan perusahaan 
asing tersebut semakin meningkat karena pelayanan yang 
diberikan selalu tepat waktu, memiliki kualitas produk yang baik 
dan sesuai dengan komitmen.  
Berjalannya waktu, Bapak Kurniawan mendapatkan order besar 
yang ditawarkan oleh salah satu perusahaan asing yaitu PB 
Home Swedia. Order pertama sebanyak 20 kontainer. Beliau 
mempresentasikan ajakan kerjasama dengan PB Home dan H&C 
(kostumer sekaligus sebagai rekan kerja PB Home), kemudian 
PB Home menyetujui untuk memfasilitasi pendirian perusahaan 
untuk membuat Perseroan Terbatas, pembelian material, 
produksi furniture dan rekrutmen karyawan. Kemudian berdirilah 
P.T. Sejati Cipta Mebel di bulan januari tahun 2014 yang 
merupakan kerjasama antara P.T. Sejati Cipta Mebel, PB Home 
dan H&C.  
 
Pertanyaan Kedua: 
Apakah letak perusahaan sekarang ini sudah strategis dalam 
menjalankan proses produksi dan pengiriman barangnya?  
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Jawaban Kedua: 
P.T. Sejati Cipta Mebel dibangun diatas lahan seluas kurang 
lebih 1500 m2. P.T. Sejati Cipta Mebel terletak di Jl Indronoto 
km 0,8, tepatnya di desa Mangkuyudan, Kelurahan Ngabeyan, 
Kecamatan Kartasura. Perusahaan ini berada di kawasan industri 
yang mudah untuk diakses. Dalam pelaksanaan produksinya P.T. 
Sejati Cipta Mebel tidak mengganggu mobilitas masyarakat 
disekitar perusahaan.   
 
Pertanyaan Ketiga: 
Barang apa sajakah yang diproduksi oleh P.T. Sejati Cipta Mebel 
dan negara mana sajakah yang menjadi tujuan ekspor oleh 
perusahaan? 
 
Jawaban Ketiga: 
Barang – barang yang diproduksi oleh PT Sejati Cipta Mebel 
berupa Cabinets, Drawers and Shelves, Console and Sidetables, 
Coffee Tables, Small Tables, Dinning Tables, Chairs and 
Benches dan furnitur lainnya. Selain itu perusahaan ini juga 
bekerja sama supplier handycraft yang berasal dari Bali. Negara 
yang menjadi tujuan ekspor PT Sejati Cipta Mebel yaitu Swedia 
(PB Home) dan Norwegia H&C). Pada tahun 2015 sudah 
merambah pemasarannya ke beberapa Negara yaitu Taiwan, 
Turki, USA dan negara-negara di Eropa melalui PB Home 
dengan lisence PB.  
 
Pertanyaan Keempat 
Selain negara-negara yang menjadi tujuan ekspor, adakah negara 
lain yang juga melakukan pengiriman mebel dari P.T. Sejati 
Cipta Mebel? 
 
Jawaban Keempat: 
Ada, selain negara tujuan ekspor adapula negara seperti Jepang, 
Korea, Dubai, New Zeland, Kuwait (Pesisir Persia, Timur 
Tengah). 
 
Pertanyaan Kelima: 
Bagaimanakah perkembangan dari perusahaan jika di lihat dari 
segi pemasarannya? 
 
Jawaban Kelima: 
Seiring dengan perkembangan pemasaran produk ke berbagai 
negara PT Sejati Cipta Mebel terus melakukan penambahan 
jumlah karyawan untuk ditempatkan ke berbagai bagian 
produksi. Tahap pengolahan dari bahan baku menjadi bahan jadi, 
produk melalui bagian Perakitan (Assembling), Amplas dasar dan 
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Kegiatan Wawancara Pendahuluan 
Hari, Tanggal Jum’at, 05 Januari 2018 
Waktu Pukul 13:30-15:00 WIB 
Tempat P.T. Sejati Cipta Mebel  
Narasumber Mbak Andri S selaku bagian Keuangan di P.T. Sejati Cipta 
Mebel dan Mbak Tri Santi selaku bagian Administrasi di P.T. 
Sejati Cipta Mebel 
Isi 
(Pertanyaan 
dan Jawaban) 
Pertanyaan Pertama:  
Bagaimanakah keadaan keuangan perusahaan sekarang ini? 
 
Jawaban Pertama:  
Keadaan keuangan yang di miliki perusahaan sekarang ini cukup 
stabil. Dapat dilihat dari peningkatan penjualan yang di alami 
oleh perusahaan yang kian meningkat. Perusahaan yang semakin 
meningkat perkembangan pemasaranya membuat keuangan 
perusahaan juga akan stabil. Untuk lebih rinci seperti apa 
pengecatan (Finishing) dan Pengepakan (Packing). Dalam satu 
bulan Sejati Cipta Mebel dapat mengirim produk kurang lebih 4 
kontainer dengan ukuran 40 HC. 
 
Pertanyaan Keenam: 
Ada berapakah jumlah total dari karyawan di P.T. Sejati Cipta 
Mebel sekarang ini dan seperti apa pembagian kerjanya? 
 
Jawaban Kenam: 
Total karyawan di P.T. Sejati Cipta Mebel adalah 129 karyawan. 
Untuk pembagian karyawannya diantaranya adalah sebagai 
berikut: 
Pada bagian staff kantor terdiri dari 8 karyawan yang di 
tempatkan di jabatan masing-masing seperti bagian Accounting, 
bagian Export-Import, bagian drafter, bagian PPIC, bagian QC 
Finishing + Packing, bagian administrasi dan bagian gudang. 
Untuk karyawan yang berkerja di bagian produksi dibagi lagi ke 
dalam beberapa kelompok. dimana pada bagian finishing terdiri 
dari 2 kelompok yaitu kelompok amplas dasar dan kelompok cat. 
Untuk kelompok amplas dasar tediri dari 27 karyawan yang 
terbagi lagi kedalam 4 kelompok kerja dan untuk kelompok cat 
terdiri dari 36 karyawan yang terbagi kedalam 5 kelompok kerja. 
Selanjutnya pada bagian perakitan berjumlah 14 karyawan yang 
di bagi kedalam 4 kelompok dan untuk komponen karyawan 
pada bagian perakitan terdiri dari 5 karyawan. Untuk bagian 
packing terdiri dari 9 karyawan. Untuk bagian mekanik terdiri 
dari 2 karyawan. Untuk bagian las terdiri dari 5 karyawan dan 
pada bagian hot press terdiri dari 2 karyawan. 
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keadaan keuangan perusahaan tidak dapat dipublikasikan karna 
ini rahasia perusahaan.   
 
Pertanyaan Kedua: 
Bagaimana sistem pengupahan dan pengajian karyawan yang 
diterapkan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel? 
 
Jawaban Kedua:  
Bagian yang menangani pengupahan dan penggajian di PT Sejati 
Cipta Mebel adalah bagian administrasi. Sistem penggajian pada 
PT Sejati Cipta Mebel bervariasi untuk masing – masing jabatan. 
Pihak manajemen PT Sejati Cipta Mebel selalu melakukan 
peninjauan berkala terhadap para pekerjanya. Pemberian gaji 
disesuaikan dengan peraturan pemerintah dan perusahaan. 
Besarnya kenaikan gaji ini didasarkan atas: Prestasi kerja, 
tanggung jawab terhadap pekerjaan, dan sikap kerja pekerja 
dalam hubungan dengan atasan maupun sesama karyawan 
Terdapat dua macam pengupahan dan pengajian di P.T. Sejati 
Cipta Mebel yaitu gaji bulanan dan upah lembur. 
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Lampiran 4 : Transkip Wawancara Pembahasan 
 
Kegiatan Wawancara Pembahasan 
Hari, Tanggal Selasa, 06 Maret 2018 
Waktu 13:00 – 15:00 WIB 
Tempat P.T. Sejati Cipta Mebel 
Narasumber Ibu Susilowati selaku M.Personalia & M. Financial Tex 
Isi 
Pertanyaan 
dan Jawaban 
Pertanyaan Pertama : 
Bagaimana profil P.T. Sejati Cipta Mebel ? 
 
Jawaban Pertama : 
P.T. Sejati Cipta Mebel merupakan perusahaan yang telah berdiri 
4 tahun (2014-2018). Perusahaan ini bergerak dibidang 
furnituredan merupakan perusahaan cabang dari perusahaan PB 
Home yang berada di Swedia. Sebelum mendirikan di Kartasura, 
PB Home bekerja sama dengan dengan P.T. Mugiharjo yang 
berada di Boyolali. Namun P.T. Mugiharjo mengalami kendala 
keterlambatan pengiriman barang dan penurunan kualitas untuk 
itu PB Home mendirikan perusahaan di Kartasura.  
Barang-barang yang diproduksi oleh P.T. Sejati Cipta Mebel 
berupa almari, meja, divider, hanger dan rack, selain itu ada 
supplier handycraft yang berasal dari Bali. Negara yang menjadi 
tujuan ekspor yaitu Swedia dan Norwegia. Awal tahun 2015 
sudah merambah pemasarannya ke tiga Negara yaitu Taiwan, 
Turki dan New York.  
Seiring dengan pengembangan pemasaran produk keberbagai 
negara maka P.T. Sejati Cipta Mebel terus melakukan 
penambahan jumlah karyawan untuk ditempatkan ke bagian-
bagian produksi. Tahap pengolahan dari bahan baku menjadi 
bahan jadi, produk melalui bagian Perakitan (Assembling), 
Amplas dasar dan pengecatan (Finishing) dan Pengepakan 
(Packing). Dalam satu bulan bisa mengirim produk 4 kontainer 
dengan ukuran container 40 HC. 
Produk –produk yang dihasilkan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel 
merupakan produk yang memiliki kualitas bagus yang saat ini 
sudah menyebar di Eropa. Desain produk memiliki ciri khas 
antik pada finishing dan assesoris merupakan daya tarik 
tersendiri yang dapat menambah nilai jual dari produk yang 
dibuat. 
  
Pertanyaan Kedua :  
Seperti apakah visi dan misi dari P.T. Sejati Cipta Mebel 
Kartasura? 
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Jawaban Kedua : 
1. Visi 
Menjadi perusahaan furniture berskala internasional untuk dapat 
ikut serta menyukseskan pembangunan di Indonesia dengan 
menciptakan lapangan kerja dan mendidik sumber daya manusia 
menjadi berkualitas.  
2. Misi 
a. Memberikan keunggulan kualitas produk dengan harga 
kompetitif  
b. Meningkatkan kinerja organisasi dan sumber daya manusia  
 
Pertanyaan Ketiga : 
Bagaimana tugas dan tanggung jawab dari setiap unit kerja 
dalam struktur organisasi? 
 
Jawaban Ketiga : 
Tugas dan tanggungjawab masing-masing bagian di perusahaan 
P.T. Sejati Cipta Mebel diantaranya: 
1. Direktur 
Tugas dan tanggungjawab direktur P.T. Sejati Cipta Mebel 
diantaranya: 
a. Menetapkan garis-garis kebijakan perusahaan, menetapkan 
tujuan dan mengadakan pembaruan dalam jenis model dan 
website. 
b. Menetapkan target dari penjualan pertahun. 
c. Memiliki wewenang dalam menangani masalah keuangan, 
mencari dan mengatur penggunaan dari dana perusahaan 
untuk kelancaraan operasi perusahaan. 
d. Memimpin dalam rapat evaluasi bulanan dan mengawasi 
usaha operasi perusahaan. 
e. Berhak meminta penjelasan atas apa yang dilakukan diluar 
kebijakan yang telah ditetapkan dan setiap bagian yang ada 
dibawahnya. 
2. Manajer 
Tugas dan tanggungjawab manajer diantaranya adalah: 
a. Menentukan kebijakan perusahaan dengan menentukan 
rencana dan tujuan perusahaan baik jangka panjang maupun 
jangka pendek. 
b. Mengkoordinir dan mengawasi seluruh aktivitas yang 
dilaksanakan dalam perusahaan. 
c. Membantu peraturan itern pada perusahaan yang tidak 
bertentangan dengan kebijakan perusahaan. 
d. Memperbaiki dan menyempurnakan segi penataan agar tujuan 
organisasi dapat tercapai dengan efektif dan efisien. 
e. Menjadi perantara dalam mengkomunikasikan ide, gagasan 
dan strategi antara pimpinan dan staf. 
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f. Membimbing bawahan dan mendelegasikan tugas-tugas yang 
dapat dikerjakan oleh bawahan secara jelas. 
3. Kepala Bagian Assembling  
Tanggung jawab Kepala Bagian Assemblingadalah bertanggung 
jawab terhadap kelangsungan proses produksi sesuai dengan 
scedule dan target. 
Tugas Umum:   
Memanajemen bagian produksi atau perakitan secara baik dan 
benar, baik dari sisi pekerjaan dan karyawan. 
Tugas Khusus: 
a. Memanajemen karyawan dan pekerjaan bagian produksi. 
b. Pengembangan sistem yang diterapkan. 
c. Evaluasi personal dan dilaporkan kepada pimpinan. 
d. Melakukan laporan perkembangan, analisa terhadap evaluasi 
dari PPIC. 
e. Melakukan perencanaan harian dengan cara masuk lebih awal 
darikaryawan. 
f. Pengembangan mesin. 
g. Koordinasi dengan supplier produk. 
h. Koordinasi dengan QC.  
i. Evaluasi penggunaan material yang digunakan dengan 
material baru / atau pengganti (bila ada) plus / minusnya. 
4. Kepala Bagian Finishing 
Tanggung jawab kepala bagian Finishing adlaah bertanggung 
jawab terhadap kelangsungan proses produksi sesuai dengan 
scedule dan target. 
Tugas Umum:   
Memanajemen bagian produksi atau perakitan secara baik dan 
benar, baikdari sisi pekerjaan dan karyawan. 
Tugas Khusus: 
a. Memanajemen karyawan dan pekerjaan bagian produksi. 
b. Pengembangan sistem yang diterapkan. 
c. Evaluasi personal dan dilaporkan kepada pimpinan. 
d. Melakukan laporan perkembangan, analisa terhadap evaluasi 
dari PPIC. 
e. Melakukan perencanaan kaitan dengan cara masuk lebih awal 
dari karyawan. 
f. Pengembangan mesin. 
g. Koordinasi dengan QC.  
h. Evaluasi material yang digunakan dengan material baru atau 
pengganti (bila ada) plus / minus-nya. 
5. Staf Keuangan (Accounting) 
Tanggung jawab dari staf keuangan adalah bertanggungjawab 
terhadap kelangsungan pembiayaan dan manajemen financial 
perusahaan. 
Tugas Umum:  
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Memanajemen keuangan perusahaan dengan baik dan benar. 
Tugas Khusus : 
a. Merencanakan anggaran keuangan perusahaan per minggu 
dan per bulan. 
b. Melakukan order terhadap permintaan material kepada 
supplier. 
c. Membuat rencana pembayaran terhadap tagihan. 
d. Mengkoordinasikan terhadap supplier pada setiap transfer 
yang dilakukan pada hari itu juga. 
e. Melakukan penggajian terhadap karyawan. 
f. Melakukan koordinasi terhadap supplier material tentang 
kondisi material, seperti komplain, dan lain-lain. 
g. Mencari harga material terendah dan melakukan negosiasi 
terhadap harga material dari supplier. 
h. Evaluasi biaya. 
i. Menekan efisiensi pada setiap item pembiayaan. 
j. Koordinasi dengan karyawan tentang kebijakan dari 
pimpinan. 
k. Bertanggung jawab terhadap laporan pajak, laporan neraca 
laba rugi. 
l. Membuat laporan keuangan atau Jurnal Buku Besar dan 
dilaporkan setiap minggu. 
6. Staf Production Planning Inventory Control (PPIC) 
Tanggungjawab dari bagian PPIC adalah bertanggung jawab 
terhadap proses perencanaan produksi  
Tugas Umum:  
a. Merencanakan setiap order masuk sesuai permintaan buyyer. 
b. Mengevaluasi setiap order yang dikerjakan dari setiap 
departemen. 
Tugas Khusus: 
a. Menghitung pendapatan dari order yang dikerjakan dari 
masing – masing departemen dan menulis maupun 
melaporkan hasilnya kepada pimpinan serta 
mengkoordinasikan dengan kepala bagian. 
b. Koordinasi dengan masing – masing departemen tentang 
progres pendapatan produksi dan target pengiriman. 
c. Membuat evaluasi secara berkala ataupun insidensial. 
d. Sosialisasi setiap item pekerjaan (perencanaan & evaluasi 
serta kebijakan) terhadap semua departemen. 
e. Pengurusan dan manajemen segala sesuatu yang berhubungan 
dengan SVLK (Sistem Verifikasi dan Legalitas Kayu)/ 
Legalisasi. 
f. Koordinasi dengan bagian terkait mengenai perencanaan, 
pengadaan material dan accesories untuk keperluan proses 
produksi. 
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g. Mengadakan meeting terhadap departemen yang mengalami 
masalah dengan evalusai dan melaporkan hasil serta solusi 
kepada pimpinan. 
h. Membuat katalog produk untuk kelancaran proses produksi 
dan selalu di update bila ada produk baru terkait foto, code, 
description, size, m3 container dan aksesoris yang dikerjakan. 
i. Membuat rest order setelah pengiriman dan cross check 
produk yang dikira sudah sesuai denga PO yang dibuat. 
j. Melakukan evaluasi penggunaan material baku, material 
penunjang setiap selesai container dibandingkan dengan 
rencana penggunaan. 
k. Membuat kebutuhan material (Baku, finishing dan pembantu) 
setiap turun PO. 
7. Staf Drafter 
Tanggung jawab dari staf drafter yaitu untuk bertanggung jawab 
terhadap ketersediaan gambar kerja untuk karyawan dan buyyer. 
Tugas Umum:  
Menggambar setiap produk baru/sample/setiap item produk 
sesuai dengan kebutuhan dan ketentuan perusahaan. 
Tugas Khusus: 
a. Menggambar produk/sample/item tertentu yang dibutuhkan 
perusahaan. 
b. Melaporkan dan konsultasi setiap item gambar kepada kepala 
bagian produksi dan pimpinan. 
c. Membuat label terhadap order sesuai dengan schedule 
pengiriman dan berkoordinasi dengan PPIC. 
d. Membuat produk knowledge terhadap item produk baru. 
e. Membuat daftar komponen.   
8. Staf Administrasi dokumen ekspor impor dan pajak  
Tugas dan tanggung jawab staf administrasi dokumen ekspor-
impor dan pajak adalah : 
a. Membuat laporan pajak tiap bulan. 
b. Membuat laporan pajak tahunan. 
c. Membuat laporan keuangan bulanan & tahunan. 
d. Membuat daily report (update order). 
e. Membuat packing list & Invoice setiap pengiriman. 
f. Membuat realisasi container & PEB. 
g. Handling : Pesan container, EMKL, B/L, Fumigasi. 
h. Pengurusan doc. Pengiriman. 
i. Jurnal kas kecil. 
9. Driver 
Tugas dan tanggung jawab driver diantarnya adalah : 
a. Datang setengah jam lebih awal. 
b. Memeriksa kondisi dan perlengkapan kendaraan sebelum 
digunakan. 
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c. Membersihkan dan merawat kendaraan setiap saat agar tetap 
bersih. 
d. Membawa kendaraan ke bengkel untuk servis, ganti oli dll 
secara berkala. 
e. Melaksanakan tugas lain yang diperintahkan oleh pimpinan 
atau staf. 
f. Membantu rekan kerja lain yang masih banyak pekerjaan 
apabila sedang tidak ada tugas. 
g. Melaksanakan dan menyelesaikan tugas secara tepat dan cepat 
kembali. 
 
Pertanyaan Keempat : 
Bagaimana penerapan sistem manajemen perusahaan sekarang 
ini? 
 
Jawaban Keempat : 
Dari awal berdirinya perusahaan sudah memiliki sistem 
manajemen yang terstruktur, dimana perusahaan dalam 
menjalankan sistem kerjanya berpedoman dari setiap prosedur 
yang telah ditetapkan oleh perusahaan.  Sehingga dengan ini 
perusahaan mampu melaksanakan setiap unit kerja dengan baik, 
selain itu perusahaan juga terus melakukan evaluasi untuk 
mengantisipasi adanya hambatan yang akan menjadi kendala 
bagi perusahaan. Setiap hari senin setelah jam masuk kerja 
dimulai, perusahaan melaksanakan brifing kepada semua 
karyawan baik itu staf kantor dan karyawan lainnya terlebih 
dahulu sekitar 15-20 menit untuk mengevaluasi kegiatan 
produksi mebel seminggu yang lalu dan memberikan 
pengumuman maupun arahan lainnya. 
 
Pertanyaan Kelima : 
Komitmen seperti apakah yang menjadi pedoman perusahaan 
dalam kegiatan ekspor mebelnya? 
 
Jawaban Kelima : 
Adanya kepercayaan perusahaan asing terhadap perusahaan P.T. 
Sejati Cipta Mebel yang kian meningkat, membuat perusahaan 
untuk berkomitmen memberikan pelayanan yang tepat waktu 
dalam permintaan produk mebel dan menjaga kualitas atau mutu 
produk. 
 
Pertanyaan Keenam : 
Bagaimana keadaan lingkungan perusahaan terhadap kinerja 
perusahaan dan kinerja ekspor P.T. Sejati Cipta Mebel? 
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Jawaban Keenam : 
Untuk keadaan lingkungan intern perusahaan tidak begitu 
mengalami kendala, misalnya saja dalam proses produksi. 
Dimana karyawan yang berkerja di P.T. Sejati Cipta Mebel telah 
memiliki kecakapan maupun ketrampilan dalam berkerja, 
sehingga proses pemenuhan produk mebel berjalan lancar dan 
tepat waktu. Untuk kendala yang terjadi tidak berpengaruh besar 
terhadap produk mebel, contohnya adanya pengecetan ulang 
maupun hasil amplasan yang kurang halus. Hal ini karena 
perusahaan memiliki standar mutu untuk proses pengamplasan. 
Untuk lingkungan eksternal dari perusahaan terdapat beberapa 
peluang maupun ancaman, namun dalam tahap ini perusahaan 
masih bisa mengontrol dan mengatasi sehingga tidak menganggu 
dalam kinerja perusahaan. 
Untuk kinerja ekspor di perusahaan sendiri jika dilihat dari hasil 
ekspor mebel sudah cukup baik, karena dalam laporan penjualan 
mebel peningkatan volume penjualan mebel. 
 
Pertanyaan Ketujuh : 
Bagaimana prosedur keselamatan dan kesehatan kerja yang 
diterapkan perusahaan? 
 
Jawaban Ketujuh :  
Kesehatan dan keselamatan kerja (K3) diadakan untuk 
pencegahan dan pengendalian kerugian yang diakibatkan dari 
adanya kecelakaan kerja, kerusakan harta benda perusahaan dan 
kerusakan lingkungan kerja serta berbagai bahaya lainnya.  
Penerapan K3 merupakan penjabaran Undang-Undang No. 1 
tahun 1970 tentang Keselamatan Kerja untuk melakukan 
perlindungan terhadap seluruh asset baik (SDM) Sumber Daya 
Manusia dan faktor produksi lainnya.  K3 telah diintegrasikan 
kedalam seluruh fungsi perusahaan baik fungsi perencanaan, 
produksi, pemasaran dan fungsi-fungsi lain didalam perusahaan. 
Tanggung jawab K3 merupakan kewajiban seluruh karyawan 
yang berada di PT Sejati Cipta Mebel. Harapan dari program K3 
ini adalah 0% kecelakaan yang disertai adanya produktivitas 
kerja tinggi sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai dengan 
optimal. 
Berikut beberapa Prosedur Keselamatan dan Kesehatan Kerja :  
1. Setiap karyawan hadir dan pulang pada tepat waktu. 
2. Setiap karyawan wajib mengisi daftar absen / menyerahkan 
kartu pada tempat yang telah ditetapkan baik waktu masuk 
atau pulang bekerja dan harus diisi/diserahkan oleh karyawan 
sendiri, apabila tidak melakukannya yang bersangkutan 
dianggap mangkir dan upahnya tidak dibayar. 
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3. Setiap karyawan wajib mengikuti dan memenuhi seluruh 
petunjuk atau instruksi yang diberikan oleh atasan atau 
pimpinan perusahaan yang berwenang memberikan instruksi 
atau petunjuk tersebut. 
4. Setiap karyawan wajib melaksanakan semua tugas dan 
kewajiban yang diberikan kepadanya oleh perusahaan. 
5. Setiap karyawan wajib menjaga dan memelihara dengan baik 
semua milik perusahaan, dan agar segera melaporkan kepada 
pimpinan perusahaan/atasannya apabila mengetahui hal-hal 
yang dapat menimbulkan bahaya atau kerugian perusahaan. 
6. Setiap karyawan wajib memelihara dan memegang teguh 
rahasia perusahaan terhadap siapapun apa yang diketahuinya 
mengenai perusahaan. 
7. Setiap karyawan wajib melaporkan kepada pimpinan 
perusahaan apabila ada perubahan-perubahan atas status 
dirinya, susunan keluarganya, perubahan alamat dan 
sebagainya. 
8. Setiap karyawan wajib memerikasa semua alat-alat kerja, 
mesin-mesin dan sebagainya sebelum memulai bekerja atau 
akan meninggalkan pekerjaan sehingga benar-benar tidak 
akan menimbulkan kerusakan/ bahaya yang akan 
mengganggu. 
9. Setiap karyawan dilarang membawa/menggunakan 
barang/alat milik perusahaan keluar dari lingkungan 
perusahaan tanpa izin pimpinan perusahaan yang berwenang. 
10. Setiap karyawan dilarang melakukan pekerjaan yang bukan 
tugasnya dan tidak diperkenankan mamasuki ruangan lain 
yang bukan bagiannya atas perintah/izin atasannya. 
11. Setiap karyawan dilarang menjual/memperdagangkan barang-
barang apapun, menempelkan atau mengedarkan poster yang 
tidak ada hubungannya dengan perusahaan tanpa izin 
pimpinan. 
12. Setiap karyawan dilarang minum-minuman keras, mabuk, 
merokok, menyimpan dan menyalahgunakan obat terlarang, 
melakukan perjudian, pertengkaran dan berkelahi dengan 
sesama karyawan/pimpinan di dalam lingkungan perusahaan. 
13. Setiap karyawan dilarang membawa senjata api, senjata tajam 
ke dalam lingkungan perusahaan. 
14. Setiap karyawan dilarang melakukan tidak asusila. 
 
Pertanyaan Kedelapan : 
Seperti apakah pembinaan karyawan yang ada di P.T. Sejati 
Cipta Mebel? 
 
Jawaban Kedelapan : 
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Untuk meningkatakan kedisplinan dan kesejahteraan tenaga 
kerjanya, maka PT Sejati Cipta Mabel melakukan pembinaan 
karyawan baik pembinaan mental maupun pembinaan spiritual, 
seperti:  budaya displin, kesadaran terhadap lingkungan kerja 
maupun ketrampilan dan pengetahuan.   
Dalam rangka meningkatkan kedisplinan tenaga kerja P.T. Sejati 
Cipta Mabel, perusahaan dan pekerja telah mengaturnya dalam 
Kesepakatan Kerja.  
 
Pertanyaan Kesembilan : 
Bagaimana pelaksanaan kerja dalam memproduksi produk mebel 
di P.T. Sejati Cipta Mebel? 
 
Jawaban Kesembilan : 
Untuk jam kerja di perusahaan adalah dari jam 8 pagi sampai jam 
4 sore setiap hari senin-jum’at dan untuk hari sabtu kadang-
kadang jadwal lembur. 
Untuk melaksanakan proses produksinya, P.T. Sejati Cipta 
Mebel, membutuhkan tenaga kerja pelaksana dan tenaga kerja 
ahli. Untuk tenaga kerja pelaksana sebagian besar berasal dari 
masyarakat di Kabupaten Sukoharjo dan sekitarnya. Sedangkan 
untuk tenaga kerja ahli diambil dari dalam maupun luar 
Kecamatan Kartasura. Karyawan langsung P.T. Sejati Cipta 
Mebel adalah karyawan yang berhunbungan langsung dengan 
barang produksi (perakitan, finishing dan packing). Sedangkan 
karyawan tidak langsung P.T. Sejat Cipta Mebel adalah 
karyawan yang berhubungan secara tidak langsung pada bagian 
produksi namun memiliki tanggung jawab terhadap hasil dan 
kualitas produksi (kepala bagian, staf administrasi, staf ekspor 
dan PPIC).   
 
Pertanyaan Kesepuluh : 
Jaminan kesejahteraan apa sajakah yang diberikan perusahaan 
untuk karyawannya? 
 
Jawaban Kesepuluh :  
PT Sejati Cipta Mebel dalam memperhatikan kesejahteraan 
karyawannya memberikan beberapa program dan fasilitas untuk 
peningkatan produktivitas kerja, antara lain: 
a. Jaminan BPJS Kesehatan  
b. Jaminan BPJS Ketenagakerjaan  
c. Pengadaan alat keselamatan kerja. 
d. Tempat ibadah. 
e. Makan dan Minum  
f. Koperasi Karyawan  
g. Pakaian Kerja  
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h. Rekreasi bagi Karyawan dan Keluarga 
i. Tunjangan Kehadiran 
j. Tunjangan Disiplin  
k. Tunjangan Hari Raya   
l. Tunjangan Kematian  
 
Kegiatan Wawancara Pembahasan 
Hari, Tanggal Jum’at, 23 Maret 2018 
Waktu Pukul 13:30 – 15:30 WIB 
Tempat P.T. Sejati Cipta Mebel 
Narasumber Tri Susanti selaku bagian administrasi di P.T. Sejati Cipta Mebel 
Isi 
(Pertanyaan 
dan Jawaban) 
Pertanyaan Kesatu: 
Bagaimana penerapan sistem manajemen perusahaan sekarang 
ini dan seperti apakah pembinaan untuk karyawaan di 
perusahaan? 
 
Jawaban Kesatu: 
Dari awal berdirinya perusahaan sudah memiliki sistem 
manajemen yang terstruktur, dimana perusahaan dalam 
menjalankan sistem kerjanya berpedoman dari setiap prosedur 
yang telah ditetapkan oleh perusahaan.  Sehingga dengan ini 
perusahaan mampu melaksanakan setiap unit kerja dengan baik, 
selain itu perusahaan juga terus melakukan evaluasi untuk 
mengantisipasi adanya hambatan yang akan menjadi kendala 
bagi perusahaan. Setiap hari senin setelah jam masuk kerja 
dimulai, perusahaan melaksanakan brifing kepada semua 
karyawan baik itu staf kantor dan karyawan lainnya terlebih 
dahulu sekitar 15-20 menit untuk mengevaluasi kegiatan 
produksi mebel seminggu yang lalu dan memberikan 
pengumuman maupun arahan lainnya. 
Untuk meningkatakan kedisplinan dan kesejahteraan tenaga 
kerjanya, maka PT Sejati Cipta Mabel melakukan pembinaan 
karyawan baik pembinaan mental maupun pembinaan spiritual, 
seperti:  budaya displin, kesadaran terhadap lingkungan kerja 
maupun ketrampilan dan pengetahuan.   
Dalam rangka meningkatkan kedisplinan tenaga kerja P.T. Sejati 
Cipta Mabel, perusahaan dan pekerja telah mengaturnya dalam 
Kesepakatan Kerja.  
 
Pertanyaan Kedua : 
Adakah Jaminan kesejahteraan bagi karyawan? Lalu apa sajakah 
yang diberikan perusahaan untuk karyawannya? 
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Jawaban Kedua:  
Ada, dimana PT Sejati Cipta Mebel sangat memperhatikan sekali 
kesejahteraan karyawannya memberikan beberapa program dan 
fasilitas untuk peningkatan produktivitas kerja, antara lain: 
a. Jaminan BPJS Kesehatan  
b. Jaminan BPJS Ketenagakerjaan  
c. Pengadaan alat keselamatan kerja. 
d. Tempat ibadah. 
e. Makan dan Minum  
f. Koperasi Karyawan  
g. Pakaian Kerja  
 
Pertanyaan Ketiga: 
Bagaimana pelaksanaan kerja dalam memproduksi produk mebel 
di P.T. Sejati Cipta Mebel? 
 
Jawaban Ketiga: 
Untuk jam kerja di perusahaan adalah dari jam 8 pagi sampai jam 
4 sore setiap hari senin-jum’at dan untuk hari sabtu kadang-
kadang jadwal lembur. 
Untuk melaksanakan proses produksinya, P.T. Sejati Cipta 
Mebel, membutuhkan tenaga kerja pelaksana dan tenaga kerja 
ahli. Untuk tenaga kerja pelaksana sebagian besar berasal dari 
masyarakat di Kabupaten Sukoharjo dan sekitarnya. Sedangkan 
untuk tenaga kerja ahli diambil dari dalam maupun luar 
Kecamatan Kartasura. Karyawan langsung P.T. Sejati Cipta 
Mebel adalah karyawan yang berhunbungan langsung dengan 
barang produksi (perakitan, finishing dan packing). Sedangkan 
karyawan tidak langsung P.T. Sejat Cipta Mebel adalah 
karyawan yang berhubungan secara tidak langsung pada bagian 
produksi namun memiliki tanggung jawab terhadap hasil dan 
kualitas produksi (kepala bagian, staf administrasi, staf ekspor 
dan PPIC).   
 
Kegiatan Wawancara Pembahasan 
Hari, Tanggal Kamis, 18 April 2018 
Waktu 14:00-15:30 WIB 
Tempat P.T. Sejati Cipta Mebel 
Narasumber Pak Ismu selaku Kabag Assembling, Pak Sutopo selaku Kabag 
Finishing, dan Pak Mardi selaku Kabag Packing and Accesories. 
Isi 
(Pertanyaan 
& Jawaban) 
Pertanyaan Kesatu: 
Bagaimana tahap-tahap dari proses produksi mebel di P.T. Sejati 
Cipta Mebel? 
 
Jawaban Kesatu: 
Untuk tahap-tahap dari proses produksi pada P.T. Sejati  
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Cipta Mebel adalah sebagai berikut : 
1. Penerimaan Papan  
Bagian produksi menerima bahan baku dasar dari supplier. 
2. Penerimaan Bahan Lain  
Bagian produksi menerima bahan tambahan untuk keperluan 
produksi dari supplier  
3. Proses Grit  
Bahan baku tersebut kemudian dikirim ke mesin serut (planner, 
thicknesser atau lainnya yang sejenis) untuk mendapatkan 
permukaan yang halus tanpa garis gergaji.  
4. Kyln Dry  
Jenis kayu apapun harus melalui proses pengeringan. Adapun 
yang perlu diperhatikan adalah ukuran ketebalan papan, cara 
penumpukkan dan metode pengeringan. Kayu yang lunak 
cenderung mudah pecah apabila proses pengeringan terlalu cepat. 
5. Pembahanan 
Dalam proses ini komponen furniture yang masih mentah dari 
pembahanan di proses untuk menjadi komponen dengan bentuk 
dan ukuran yang sebenarnya.  
6. Komponen  
Dalam komponen, akan dibuat kompoen-komponen yang 
dibutuhkan pada suatu furniture. Misalkan pada pembuatan kursi 
akan dibuat kaki kursi, sandaran kursi, dsb.  
7. Assembling  
Furniture dengan konstruksi knock down tidak sepenuhnya 
melalui proses ini. Terdapat beberapa komponen yang perlu 
dirakit sebelum finishing, ada pula hanya dirakit setelah proses 
finishing. 
Secara umum proses perakitan dilakukan sebelum finishing agar 
pada saat komponen sudah halus tidak akan lagi cacat karena 
goresan.  
8. Amplas Dasar 
Bagian amplas dasar bertugas menghaluskan dan membersihkan 
sisa/tepi potongan komponen mebel, mebel mentahan yang 
sudah diassembling/dirakit. 
9. Finishing Cat  
Bagian ini bertugas untuk mempercantik mebel melalui proses 
laminating (sheet), atau top coating (pengecatan, politur ataupun 
sanding).  
10. Pengeringan  
Merupakan bagian yang bertugas untuk mengeringkan furniture 
yang sudah melalui proses finishing. Bagian ini juga memastikan 
furniture telah selesai dengan sempurma.  
11. Packing  
Bagian packing bertugas untuk mengepak produk mebel agar 
siap dikirim. 
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12. Proses Ekspor  
Merupakan bagian pengiriman melalui proses ekspor. 
 
Pertanyaan 2 : 
Produk mebel apa saja yang diproduksi oleh P.t. Sejati Cipta 
Mebel? 
 
Jawaban 2 : 
PT Sejati Cipta Mebel memproduksi Cabinets, Drawers and 
Shelves, Console and Sidetables, Coffee Tables, Small Tables, 
Dinning Tables, Chairs and Benches. 
Produk dari PT Sejati Cipta Mebel di pasarkan 100% untuk 
tujuan ekspor dan berikut merupakan negara tujuannya: Swedia, 
Norwegia, Taiwan, Turki, USA dan negara-negara Eropa. Untuk 
tahun ketahun pasar ekspor mebel perusahaan meluas ke negara 
lainnya.  
 
Pertanyaan Ketiga: 
Bagaimana prosedur dari fokus kerja pada bagian amplas dasar? 
 
Jawaban Ketiga: 
Prosedur fokus pada bagian amplas dasar produk dibagi 
keberbagai macam diantaranya adalah: 
a. Hasil Amplasan 
1) Kualitas amplasan halus dan rata. 
2) Kualitas visual halus, rata, dan tidak cacat. 
3) Kualitas banyak dan sesuai dengan rencana. 
b. Kedisiplinan 
1) Kepatuhan terhadap waktu kerja. 
2) Kepatuhan pada perintah atasan. 
3) Kepatuhan menaati peraturan-peraturan. 
4) Ketepatan menyelesaikan pekerjaan. 
c. Kepedulian Kebersihan 
1) Kebersihan tempat kerja. 
2) Kebersihan alat kerja. 
3) Kebersihan produk hasil kerja. 
d. Perilaku Efisien 
1) Efisiensi terhadap material baku (amplas) 
2) Efisiensi terhadap material bantu 
3) Efisiensi terhadap pemakaian alat bantu 
 
Pertanyaan Keempat: 
Seperti apakah standar kualitas amplas dasar produk mebel di 
perusahaan? 
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Jawaban Keempat: 
Untuk standar kualitas amplas dasar yang diterapkan oleh P.T. 
Sejati Cipta Mebel adalah sebagai berikut:  
1. Amplasan harus halus dan rata. 
2. Kayu somplak-somplak harus hilang, rata dan halus terutama 
warna terbuka kayu mindi dan kayu jati. 
3. Bekas lubang sekrup, paku, paku tembak harus didempul. 
4. Pengamplasan untuk warna terbuka (WB, GW, BBA, AB, 
NW) harus benar-benar halus dan rata (tidak somplak-
somplak), bekas planer atau grenda harus hilang. 
5. Untuk pengamplasan top terutama teak block yang memakai 
viner harus halus tidak boleh sampai mengelupas vinernya 
(botak). 
6. Untuk produk knockdown semua penampang kayu harus 
diamplas (sisi luar dan dalam), untuk sisi luar kualitas 1 dan 
untuk sisi dalam kualitas 2. 
7. Pengamplasan pada bagian propolin harus rata dan halus tidak 
boleh hasilnya bergelombang. 
8. Bagian pojok-pojok harus diamplas halus. 
9. Pengamplasan pada bekas pemotongan MDF harus halus dan 
rata. 
10. Pengamplasan pada bagian allowen pintu dan laci harus 
dierhatikan supaya tetap sama dan seimbang (balance) 
persisinya 
11. Lem yang menempel dikayu harus dikerok dan diamplas 
halus. 
12. Pengamplasan pada frame teakblock atau MDF harus rata, 
baik pada top dan angsang atau dinding samping. 
13. Pengamplasan harus searah serat kayu. 
14. Bekas grenda harus hilang. 
15. Bekas mesin sanding harus hilang (khusus warna natural. 
 
Pertanyaan Kelima: 
Apakah perusahaan telah memenuhi izin operasi dalam industri 
mebelnya? 
 
Jawaban Kelima: 
Kegiatan operasi perusahaan juga telah memiliki izinusaha yaitu 
Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) Kecil yang diterbitkan 
tanggal 05 Juni 2014. Selain itu P.T. Sejati Cipta Mebel juga 
telah memiliki Sertifikat Verifikasi Legalitas Kayu (SVLK) yang 
sesuai dengan peraturan Menteri Kehutanan yang diterbitkan 
pada 17 Januari 2015 dan berlaku sampai 16 Januari 2021.  
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Pertanyaan Keenam: 
Bahan baku kayu apa saja yang digunakan perusahaan untuk 
proses pembuatan mebelnya? 
 
Jawaban Keenam: 
Bahan baku utama yang digunakan sebagai bahan dasar 
pembuatan mebel adalah kayu dari daun lebar (hard word), 
seperti kayu jati, kayu mahoni, dan jenis kayu komersial lainnya. 
Bahan baku utama pembuatan mebel berasal dari berbagai 
daerah. Perusahaan memperoleh bahan baku utama melalui pihak 
ketiga (agen) di pangkalan kayu atau material yang sudah 
dipotong sesuai dengan kebutuhan, agen dalam pemenuhan 
bahan baku utama pembuatan mebel diantaranya adalah : 
a. Kayu Mahoni Citra Art – Klaten. 
b. Kayu Mahoni U.D. Pahala. 
c. Kayu Mahoni BIYAN Furniture. 
d. Kayu Jati Perhutani. 
e. Kayu Mahoni ANDO FUR. 
f. Kayu Mahoni Mandiri Jati. 
Bahan baku panel atau bahan baku pendukung diperuntukan 
sebagai bahan baku tambahan dalam pembuatan mebel yang 
digunakan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel diantaranya adalah :  
1. Teax block, macamnya adalah teax block 18 dan teax block 
jati. 
2. Medium density fiberboard (MDF), untuk macam MDF ada 
MDF 4, MDF 6, MDF 9, MDF 12, MDF 15, MDF 18, dan 
MDF jati 15. 
3. Mindi block, untuk macamnya adalah mindi block 2, mindi 
block 4, mindi block 6, mindi block 9, mindi block 10, mindi 
block 15, dan mindi block 18. 
4. Block board (BB), macamnya adalah BB 15mm dan BB 
18mm. 
5. Plywood, macamanya adalah plywood 4, plywood 6, plywood 
8, plywood 9, plywood 15, plywood 18, plywood 3 mahoni. 
6. MDF laminasi mindi, untuk macamnya adalah MDF laminasi 
mindi 18. 
Adanya penambahan bahan baku pendukung dalam pembuatan 
mebel bertujuan untuk menambah daya tarik produk mebel. 
 
Pertanyaan Ketujuh: 
Peralatan dan perlengkapan apa saja yang digunakan dalam  
proses produksi pembuatan mebel? 
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Jawaban Ketujuh: 
Ada peralatan dan perlengkapan assembling, finishing, packing, 
dan cat. Dari peralatan dan perlengkapan tersebut ada begitu 
banyak barang apa saja yang diperlukan saat proses produksi 
mebel 
 
Kegiatan Wawancara Pembahasan 
Hari, Tanggal Jum’at, 03 Mei 2018 
Waktu 14:00-15:00 WIB 
Tempat P.T. Sejati Cipta Mebel 
Narasumber Mbak Andri selaku bagian keuangan di P.T. Sejati Cipta Mebel 
dan Mbak Tri Susanti selaku bagian Administrasi di P.T. Sejati 
Cipta Mebel 
Isi 
(Pertanyaan 
& Jawaban) 
Pertanyaan Kesatu: 
Bagaimana keadaan keuangan perusahaan di lihat dari hasil 
penjualan mebel? 
Jawaban Kesatu: 
Untuk keadaan keuangan di P.T. Sejati Cipta Mebel selalu 
mengalami kenaikan disetiap tahunnya. Pendapatan yang 
dihasilkan dari penjualan produk mebel di setiap tahunnya 
mengalami peningkatan. Sejak berdiri di tahun 2014 penjualan 
mebel di setiap tahunnya mengalami kenaikan yang signifikan 
sampai akhir tahun 2017, hal ini diperoleh oleh perusahaan yang 
mampu memaksimalkan pemanfaatan peluang dan potensi 
pendapatan dari pasar luar negeri. 
Pada tahun 2016 perusahaan juga terdapat barang titipan yang di 
ekspor untuk produk-produk dari PB-Home maupun produk-
produk dari HNC. Sehingga di tahun 2016 untuk laporan 
penjualan furniture tinggi dengan total pengiriman produk 
furniture 65 kali sedangkan untuk laporan penjualan furniture di 
tahun 2017 adalah 81 kali pengiriman.  
 
Pertanyaan Kedua: 
Seperti apakah penetapan harga produk mebel dari perusahaan? 
 
Jawaban Kedua: 
Hasil produksi mebel pada industri mebel di P.T. Sejati Cipta 
Mebel merupakan suatu produk mebel dari hasil teknologi 
konvensional atau teknologi sederhana namun memiliki nilai seni 
yang tinggi. Harga produk mebel dari perusahan juga berbeda 
dengan harga produk mebel pesaing. Hal ini daapt disebabkan 
oleh beberapa hal, diantaranya kualifikasi bahan baku yang 
dipakai, desain produk dan hasil finishing. 
Adanya kelangkaan bahan baku produksi seperti kayu jati, kayu 
mahoni, plywood, mindi block maka harga sewaktu-waktu bisa 
saja naik. Kenaikan dari harga jual produk dalam hal ini 
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disesuaikan dengan berbagai pertimbangan yang ada serta 
perusahaan akan menyampaikan adanya kelangkaan bahan 
bakuproduksi yang akan menjadikan kenaikan harga pada produk 
furniture kepada para konsumen dalam hal ini juga melakukan 
negoisasi dengan para buyyer. 
Untuk sistem pembayaran, maka seluruh transaksi jual-beli 
produk mebel pada sentra industri mebel di perusahaan pada 
umumnya dilakukan secara kontan (cash). Namun P.T. Sejati 
Cipta Mebel juga memberikan kemudahan kepada konsumen 
terutama konsumen lama (langganan) dengan cara pembayaran 
cicilan (kredit). Hal ini dilakukan P.T. Sejati Cipta Mebel untuk 
menarik konsumen agar tetap berlangganan. Untuk harga jual 1 
unit mebel sekitar Rp. 2.000.000,- 
 
Pertanyaan Ketiga: 
Promosi apa sajakah yang dilakukan perusahaan dalam 
memasarkan produk furniture? 
 
Jawaban  Ketiga: 
Promosi yang dilakukan oleh P.T. Sejati Cipta Mebel melalui 
patnership call center, dan pameran dagang. Partnershipi 
merupakan suatu teknik promosi yang paling ampuh yang 
dilakukan perusahaan untuk produk eskpornya. Ekspor dilakukan 
99% kepada trader.Tradermerupakan partenership dari P.T. 
Sejati Cipta Mebel dimana partnership tersebut memiliki 
network yang banyak dan hal ini mampu dimanfaatkan oleh 
perusahaan. Selain itu partnership merupakan cara yang paling 
efektif dan efisien karena memungkinkan perusahaan untuk 
melakukan promosi secara langsung. 
Selanjutnya ada promosi melalui kegiatan pameran dagang yang 
diikuti  perusahaan untuk mengenalkan produk-produk dari 
perusahaan sehingga para konsumen mengetahui adanya produk 
furniture dari P.T. Sejati Cipta Mebel dan akan tertarik untuk 
membeli produk mebel yang ditawarkan oleh perushaan. Dalam 
hal ini biasanya perusahaan mengikutsertakan perusahaannya 
dalam kegiatan pameran yang sedang diadakan di wilayahnya 
maupun ditempat lain. 
 
Pertanyaan Keempat: 
Bagaimana proses pendistribusian produk furniture perusahaan? 
 
Jawaban Keempat: 
Distribusi yang dilakukan P.T. Sejati Cipta Mebel didasarkan 
sesuai dengan Incoterms. Incoterms sendiri merupakan suatu 
istilah yang dibuat untuk menyamakan pengertian antara penjual 
dengan pembeli dalam hal perdagangan internasional. Incoterms 
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menjelaskan tentang hak dan kewajiban pembeli dan penjual 
yang berhubungan dengan pengiriman barang.  
Hal-hal yang dijelaskan diantarnya adalah pengiriman barang, 
penanggung jawab proses ekspor-impor, penanggung biaya yang 
timbul dan penanggung resiko apabila terjadi perubahan suatu 
kondisi barang yang terjadi akibat proses pengiriman. Incoterms 
dikeluarkan oleh International Chamber of Commerce (ICC). 
Pendistribusian produk mebel pada sentra industri mebel di P.T. 
Sejati Cipta Mebel dilakukan secara langsung kepada pedagang 
atau agen maupun pengecer serta konsumen besar atau kecil 
tersebut. Saluran distribusi ditentukan oleh permintaan konsumen 
dengan menggunakan saranan transportasi truk kontainer dengan 
ukuran kontainer 40 HC. 
 
Pertanyaan Kelima: 
Bagaimana perusahaan melakukan proses pemasaran dalam 
penjualan produk mebelnya? 
 
Jawaban Kelima: 
P.T Sejati Cipta Mebel merupakan perusahaan pengekspor mebel 
dari sejak ia berdiri dimana hal ini ditandai sebagai perusahaan 
cabang PB-Home yang berada di Swedia dan negara tujuan 
ekspor pertama adalah Swedia dan Norwegia. Untuk awal tahun 
2015 pasar ekspor mebel perusahaan telah meluas di negara 
Taiwan, Turki, dan New York selanjutnya merambah keberbagai 
negara lainnya.  
Dalam waktu sebulan perusahaan melakukan pengiriman barang 
dengan empat kontainer dengan ukuran container 40 HC. P.T 
Sejati Cipta Mebel selalu mengembangkan produknya dengan 
tetap menjamin kualitas produk yang lebih unggul dibandingkan 
dengan produk pesaingnya selain itu perusahaan juga memiliki 
tenaga yang ahli dan selalu melakukan perekrutan karyawan, 
perluasan fasilitias, penciptaan pasar baru, dan lain-lain.  
Perusahaan juga memiliki partnership maupun para buyyer yang 
mampu memperluas pasar ekspor bagi keuntungan perusahaan 
dan P.T. Sejati Cipta Mebel baik itu pameran dagang dalam 
negeri maupun di luar negeri, hal ini dilakukan untuk 
memperkenalkan produk furniture dikalangan konsumen yang 
lain serta juga untuk menarik minat pembeli. 
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Lampiran 5 : Data Penjualan Mebel Tahun 2016 
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Lampiran 6 : Data Penjualan Mebel 2017 
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Lampiran 7 : Dokumen Pemberitahuan Ekspor Barang 
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Lampiran 8 : Daftar Gambar Produk Mebel 
 
 
Produk Mebel Meja Kayu           Produk Mebel Meja Kayu Marmer 
 
 
      Produk Mebel Meja Kayu Marmer        Produk Mebel Lemari Kecil 
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Lampiran 9 : Daftar Riwayat Hidup 
 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
 
Nama    : Shofiya Nahliya Alfirdaus 
Tempat, Tangal Lahir  : Klaten, 08 Agustus 1996 
Agama    : Islam 
Alamat   : Posakan Barat Rt/Rw 02/10, Kel.Cawas,  
  Kec.Cawas, Kab.Klaten 
No Hp    : 0895388612334 
PENDIDIKAN FORMAL 
TK Pertiwi Cawas 1  : Tahun 2000 – Tahun 2002 
SD Negeri 1 Cawas  : Tahun 2002 – Tahun 2008 
SMP Negeri 1 Cawas  : Tahun 2008 – Tahun 2011 
SMK Negeri 1 ROTA Bayat : Tahun 2011 – Tahun 2014 
IAIN Surakarta  : Tahun 2014 – Tahun 2018 
 
 
